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1 JOHDANTO 
1.1 Opinnäytetyön taustaa 
Lainsäädäntö on osa yrityksen toimintaympäristöä. Tuntemalla keskeiset liikejuri-
diset normit ja sopimuskäytäntöjen perusteet yritys pystyy luomaan itselleen kilpai-
luetua. Sopimusoikeudellisesta lainsäädännöstä voidaan poiketa, joten sääntelyn 
tunteminen luo yrityksille mahdollisuuksia saavuttaa halutunlainen sopimus.  Liike-
toiminnan menestymisen perustekijöitä ovat liiketoimintaympäristön seuraaminen 
ja muutosten ennakointi. Näiden avulla yritykset pyrkivät riskienhallintaan.  
Sopimustoimintaa pidetäänkin liiketoiminnan ydinalueena, koska sopimusten avul-
la määritellään liiketoiminnan suuntaviivat. Sopimuksia ei tule pitää ainoastaan 
ongelmien ratkaisun välineenä vaan yhteistyön välineenä selkeään ja toimivaan 
liiketoimintaan. 
Perimmäinen syy sopimusten tekemiseen on projektien ajallisten, taloudellisten ja 
laadullisten tavoitteiden saavuttaminen. Sopimukset toimivat siis suunnittelun, joh-
tamisen ja viestinnän välineinä. Sopimukset vaikuttavat merkittävästi yrityksen 
kannattavuuteen ja kassavirtaan. (Haapio ym. 2005, 351.) 
Tämän opinnäytetyön toimeksiantaja on Asianajotoimisto Legistum Oy. Legistum 
Oy on liikejuridiikkaan keskittynyt asianajotoimisto. Yritys on perustettu vuonna 
2000. Vuonna 2010 Legistum Oy:n liikevaihto oli noin 1 M€. Yritys työllistää 15 
henkilöä. Yrityksellä on kuusi toimistoa, jotka sijaitsevat Seinäjoella, Helsingissä, 
Turussa, Jyväskylässä, Saarijärvellä ja Tallinnassa. (Asianajotoimisto Legistum Oy 
2011.) 
1.2 Opinnäytetyön tavoitteet 
Tämä opinnäytetyö käsittelee yritysten välisiä sopimuksia, niiden sisältöä ja merki-
tystä. Opinnäytetyön tarkoituksena on selvittää pienten ja keskisuurten yritysten 
sopimuskäytäntöjä Etelä-Pohjanmaalla. Tutkimuksen tavoitteena on saada koko-
naisnäkemys siitä, miten pk-yritykset suhtautuvat sopimusten tekemiseen. Työn 
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alatavoitteina tarkastellaan sitä, miten sopimuksia tehdään, miksi niitä tehdään ja 
kuka sopimukset laatii. Lisäksi selvitetään yritysten tyytyväisyyttä valitseviin sopi-
muskäytäntöihin. Tutkimuksessa painotetaan erityisesti kirjallisen sopimisen mer-
kitystä sekä yritysten suhtautumista siihen. Tutkimuksessa keskitytään business to 
business (B2B) -sopimuksiin huomioiden sekä kansalliset että kansainväliset so-
pimukset. Tutkimus toteutetaan kvantitatiivisena kyselytutkimuksena Etelä-
Pohjanmaan Yrittäjät ry:n ja Etelä-Pohjanmaan Kauppakamarin jäsenille. 
1.3 Työn rakenne 
Opinnäytetyö kostuu viidestä pääluvusta. Ensimmäisessä pääluvussa kerrotaan 
tutkimuksen taustoista, tavoitteista ja tutkimusongelmasta sekä toimeksiantajasta. 
Toisessa pääluvussa on opinnäytetyön teoreettinen viitekehys. Siinä käsitellään 
sopimusten merkitystä liiketoiminnassa, määritellään sopimuksen käsite ja kerro-
taan sopimuksen tekemisestä sekä sen sisällöstä. Kolmas pääluku kertoo tutki-
muksen menetelmästä ja toteuttamisesta. Neljännessä pääluvussa analysoidaan 
tutkimuksen tulokset. Viidennessä pääluvussa on yhteenveto tutkimustuloksista ja 
johtopäätökset. 
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2 SOPIMUKSET LIIKETOIMINNASSA 
Liikejuridisen lainsäädännön avulla pyritään luomaan mahdollisuudet tehokkaa-
seen liiketoiminnan harjoittamiseen. Liike-elämässä sopimusoikeudellisen lainsää-
dännön ja sopimuskäytäntöjen perusteiden tunteminen luo laajat mahdollisuudet, 
koska sopimusoikeudellisesta lainsäädännöstä voidaan poiketa. Sopimusoikeudel-
lisen normiston ja niiden käyttömahdollisuudet tuntevalla on paremmat mahdolli-
suudet sisällyttää sopimukseen yrityksen kannalta keskeiset ehdot ja näin saavut-
taa halutunlainen sopimus. (Hoppu & Hoppu 2007, 21, 23.) 
Yritykset keskittyvät yhä enemmän ydintoimintoihinsa, jolloin aputoiminnot tuote-
taan niihin erikoistuneissa yrityksissä. Toimintojen ulkoistamisen johdosta sopi-
musoikeuden merkitys on kasvanut. (Hoppu & Hoppu 2007, 23.) 
Lainsäädännöllä luodaan puitteet, joiden rajoissa sopimusosapuolet saavat määrit-
tää suhteensa. Pakottavilla eli indispositiivisilla säännöksillä voidaan korjata sopi-
muksenteon tehokkuudessa ilmenevät puutteet. (Jaakkola & Sorsa 2005, 10.) 
Tahdonvaltaisen eli dispositiivisen lainsäädännön tarkoitus on olla yritystoiminnan 
apuväline eikä itsetarkoitus. Sopimuksen merkitys yritykselle tulisi huomioida so-
pimusta tehtäessä. Jos sopimuksen merkitys on yritykselle huomattava, kannattaa 
sopimuksen tekemiseen panostaa. Mikäli sopimuksen merkitys on vähäinen, yri-
tyksen voisi liiketaloudellisesti olla kannattavampaa tyytyä epäedullisempaan so-
pimukseen. Epäedullisempaan sopimukseen kannattaa tyytyä kuitenkin vain sil-
loin, jos sillä tavoin merkittävästi säästetään sopimuksen kustannuksissa. Jossain 
vaiheessa sopimuksen tekemiseen kuluvat kustannukset eivät enää huomattavasti 
paranna sopimusta suhteessa sopimuksesta aiheutuviin kokonaiskuluihin. Sopi-
musta tehtäessä tulee huomioida, että arvoltaan vähäinen sopimus voi johtaa 
huomattavaan vahingonkorvausvastuuseen, ellei sopimuksen vastuunrajoitusehto-
ja laadita huolellisesti. Tällainen kustannus-hyöty -ajattelu liittyy myös sopimusten 
muotoon eli siihen, tehdäänkö sopimukset kirjallisesti vai suullisesti. Yrityksissä 
tulisi päättää noudatettavasta sopimuskäytännöstä. Tällöin yrityksessä pystytään 
toimimaan selkeästi ja yhdenmukaisesti. (Hoppu & Hoppu 2007, 25–26.) 
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Selkeiden ja riskejä hallitusti jakavien sopimusten tekemiseen tarvitaan huolellista 
suunnittelua. Suunnittelun tulisi kattaa sekä tarjous- ja sopimussisällön että 
-prosessin. (Haapio ym. 2005, 360.) 
Yritykset pyrkivät sopimusten tekemisessä kustannustehokkuuteen. Tällöin pyri-
tään mahdollisimman hyviin sopimuksiin vähäisillä kustannuksilla. Kustannuste-
hokkaan sopimushallinnan perusperiaatteena on riitojen välttäminen. Sopimuksis-
ta aiheutuvia riitoja pystytään välttämään selkeällä ja johdonmukaisella sopimus-
käytännöllä. Sopimusten tavoitteena on yrityksen vaihdantakustannusten opti-
mointi. (Hoppu & Hoppu 2007, 126.) 
2.1 Sopimuksen merkitys ja määritelmä 
Sopimustoimintaa pidetään liiketoiminnan ydinalueena, sillä liiketoiminnan suunta-
viivat määritellään sopimuksin. Yritykset tekevät kauppoja ja hankintoja, joiden 
seurauksena sopimukset syntyvät. Sopimusten syntymistä ovat edeltäneet tar-
jouspyynnöt, tarjoukset, tilaukset ja tilausvahvistukset. Näitä kaupankäynnin asia-
kirjoja ei aina mielletä sopimuksen osiksi. Tällöin ei myöskään huomioida asiakir-
joihin liittyviä riskejä. Sopimusten tekemistä voidaan pitää joskus tarpeettomanakin 
mutta sopimus on tehokas sopimusosapuolten vuorovaikutuksen ja riskienhallin-
nan väline. (Jaakkola & Sorsa 2005, 8.) Sopimusta voidaankin pitää varallisuu-
densiirron tärkeimpänä oikeusperusteena (Hemmo 2003, 3). 
Sopimuksia tehdään moniin erilaisiin tarkoituksiin ja niistä aiheutuvat velvoitteet 
ovat niin vaihtelevia, että sopimuksen käsitettä on vaikea määritellä kattavasti. So-
pimuksella tarkoitetaan kahden tai useamman tahon välistä oikeussuhdetta. Erään 
määritelmän mukaan sopimus syntyy sopijapuolten tahdonilmauksista. Sopimusta 
voidaan pitää tosiasioiden kokonaisuutena, jonka perusteella sidonnaisuuden kat-
sotaan syntyneen sopimusosapuolten välille. Useimmiten sopimuksen vaikutukset 
kohdistuvatkin sopijapuoliin mutta joskus sopimuksella voi olla vaikutuksia myös 
kolmanteen osapuoleen. Erityistä merkitystä sopimuksella on erilaisten suoritusten 
vaihdannassa. Sopimuksella sopimusosapuolet jakavat sopimukseen mahdollises-
ti liittyvät riskit. Sopimusta voidaankin pitää korvausvastuun perusteena sopimus-
suhteessa, mikäli asiat eivät toteudu sovitulla tavalla. Sopimus-termillä voidaan 
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tarkoittaa sopimusasiakirjaa, sopimuksen tekemistä tai sopijapuolten sopimussuh-
teen sisältöä. (Saarnilehto 2009, 2-4.) 
Oikeustoimilain 1-2 luvuissa sekä 3 luvun 32 §:ssä mainitaan sopimuksen tekemi-
sen, oikeustoimen ja tahdonilmaisun käsitteet. Oikeustoimilaissa sopimuksen kat-
sotaan syntyneen tarjouksesta ja siihen annetusta vastauksesta.  
(L 13.6.1929/228.) Oikeustoimella tarkoitetaan tahdonilmaisua, jolla perustetaan, 
muutetaan tai kumotaan jokin oikeus (Vuorijoki 2002, 7). Erään määritelmän mu-
kaan sopimus on tärkein oikeusperuste varallisuudensiirrossa. Sopimusten tärke-
yttä voidaan perustella toimintamahdollisuuksien rajallisuudella. Sopimuksilla pyri-
tään ennakoimaan tulevia tapahtumia. Sopimuksille on ominaista niiden taloudelli-
nen luonne, mikä on tullut esille muun muassa aineettomien intressien oikeudelli-
sella vähäpätöisyydellä. Tämä ilmenee esimerkiksi aineettomien vahinkojen rajoi-
tetussa korvausvastuussa, kun kyseessä on sopimusrikkomus. (Hemmo 2003, 3-
4.) Sopimus voidaan määritellä myös viittaamalla sen kahteen ominaisuuteen. En-
sinnäkin sopimus on yhteisnimitys sopimusosapuolten välillä vallitsevista velvoit-
teista ja oikeuksista, jotka on perustettu yksityisoikeudellisin määräämistoimin. 
Laajassa merkityksessä sopimuksella toteutetaan taloudellista toimintaa. Toiseksi 
sopimusosapuolten vastuusuhteet määräytyvät erityisten sopimusvastuuta koske-
vien normien mukaan. (Hemmo 2006, 27.) Erään määritelmän mukaan sopimuk-
sella tarkoitetaan kaksipuolista oikeustointa, johon toiselta osapuolelta tarvitaan 
myötävaikutusta. Tällä tarkoitetaan sitä, että sopimus syntyy tarjous–vastaus  
-menettelyllä. (Vuorijoki 2002, 7.) 
Liiketoiminnan sopimukset perustuvat pitkälti käytännön toimintatapoihin ja sopi-
musinstrumentteihin. Liikesopimuksissa riskielementti on yleensä vahvempi kuin 
kuluttajasopimuksissa. (Hemmo 2006, 41–42.) 
2.2 Sopimuksen tekeminen 
Sopimuksen tekemistä säännellään oikeustoimilain ensimmäisessä luvussa. 
Oikeustoimilaissa säännellään sopimuksesta, joka muodostuu kahdesta 
oikeustoimesta. Nämä oikeustoimet ovat tarjous ja vastaus, joiden tulee olla 
samansisältöiset. Mikäli vastaukseen on lisätty jotain, ei se sido tarjouksen tekijää. 
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Oikeustoimilain säännökset eivät koske määrämuotoisia sopimuksia. (Jaakkola & 
Sorsa 2005, 39; Saarnilehto 2009, 39–40.) Liiketoiminnan sopimuksista useimmat 
syntyvät tarjous–vastaus -menettelyllä (Miettinen, Sutinen, Diov & Vornanen 1998, 
192). 
Sopimus syntyy tehdystä tarjouksesta ja siihen annetusta hyväksyvästä vastauk-
sesta. Sopimuksen syntyminen edellyttää, että vastauksen on saavuttava oikeas-
sa ajassa ja sen on oltava samansisältöinen kuin tarjous. Hyväksyvä vastaus, joka 
saapuu myöhään tai siihen on lisätty ehtoja, katsotaan uudeksi tarjoukseksi. Alku-
peräisen tarjouksen tekijä voi kuitenkin hyväksyä uuden tarjouksen ilmoittamalla 
siitä sen tekijälle. Oikeustoimilain mukaan tarjous ja siihen annettu vastaus sitovat 
niiden tekijää. Sitovuudella pyritään suojaamaan vastapuolen luottamusta. Tarjo-
ukseen annettu vastaus voi olla hyväksyvä tai hylkäävä. Myös hylkäävä vastaus 
sitoo antajaansa, vaikka vastaamisaikaa olisi vielä jäljellä. Tarjous raukeaa, mikäli 
vastaus ei saavu määräajassa. Mikäli kyseessä on suullinen tarjous, on siihen 
vastattava heti, jos se halutaan hyväksyä eikä vastauksen antamiselle ole asetettu 
määräaikaa. Mikäli suulliseen tarjoukseen ei vastata heti, katsotaan se hylätyksi. 
Mikäli tarjouksen tekijä ei ole määrittänyt vastauksen määräaikaa, tulee tarjouk-
seen vastata kohtuullisessa ajassa. Ajan kohtuullisuutta arvioitaessa huomioidaan 
muun muassa tarjouksen saapuminen vastaanottajalle, kohtuullinen miettimisaika 
sekä vastauksen saapuminen tarjouksen tekijälle. Lisäksi huomioidaan sopimuk-
sen kohde ja taloudellinen arvo. Annettu tarjous voidaan myös peruuttaa, jos pe-
ruutus saapuu tarjouksen vastaanottajalle ennen kuin tämä on ottanut siitä selon 
tai selonottohetkellä. Tästä sidonnaisuudesta voidaan kuitenkin poiketa niin sano-
tulla re integra -periaatteella. Sen mukaan erityisten asiaintilojen vallitessa tarjouk-
sen peruuttamisen määräaikaa voidaan pidentää siihen saakka, kunnes tarjous on 
vaikuttanut merkittävästi vastaanottajan toimintaan. Peruutus voidaan tehdä eri 
tavalla kuin tarjous. (Hemmo 2003, 96–104; Saarnilehto 2005, 43–46; Hoppu & 
Hoppu 2007, 51–54.) 
 
Kuvio 1. Sopimuksen tekeminen (Jaakkola & Sorsa 2005, 43). 
Tarjous
Hyväksyvä 
vastaus
Sopimus
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Sopimus voi syntyä myös muulla tavalla kuin oikeustoimilaissa säännellyllä tarjo-
us–vastaus -menettelyllä. Muita sopimuksen tekotapoja ovat esimerkiksi määrä-
muotoinen sopimus ja reaalisopimus. Määrämuotoisessa sopimuksessa vaatimuk-
sena on, että tahdonilmaisut on tehty säädetyssä muodossa. Reaalisopimusten 
vaatimuksena on suoritus. Oikeustoimilain 1 lukua sovelletaan sopimukseen vain 
silloin, mikäli tarjouksesta, vastauksesta, kauppa- tai muusta tavasta ei muuta joh-
du. Oikeustoimilain säännökset ovat dispositiivisia eli niistä voidaan poiketa sopi-
muksin. Lisäksi oikeustoimilain säännökset ovat toissijaisia eli esimerkiksi kauppa-
tapa voi syrjäyttää ne. Kauppatapa tulee sovellettavaksi vain, jos se on kyseisellä 
alalla yleisesti hyväksytty. (Jaakkola & Sorsa 2005, 39; Saarnilehto 2009, 39–40.) 
2.3 Sopimuksen tehtävät 
Sopimuksen tärkein tehtävä on sopimusosapuolten sitominen oikeussuhteeseen. 
Useimmiten sopimus on oikeussuhteen tärkein perusta mutta se voi olla myös ai-
noa perusta. Sopimuksen tehtävänä on myös sopimusosapuolten oikeussuhteen 
säänteleminen. Se siis sääntelee osapuolten oikeuksia, velvollisuuksia ja riskejä. 
Sopimuksen tekemisen keskeisenä tavoitteena on riitatilanteiden välttäminen. So-
pimuksella on merkitystä myös sopimussuhteen päätyttyäkin, koska sen perusteel-
la voidaan määritellä mahdolliset sopimusrikkomukset. (Miettinen ym. 1998, 186; 
Saarnilehto 2009, 5,7.) 
Sopimuksilla on monenlaisia funktioita yritysten liiketoiminnan ohjaajana ja mah-
dollistajana. Liiketoiminta ja sopimukset liittyvät vahvasti toisiinsa. Sopimusten tu-
lisikin ilmentää tätä yhteyttä. (Jaakkola & Sorsa 2005, 8.) Sopimuksen tehtäviä 
ovat toiminnanohjaus, arvontuotto, riskienhallinta, viestintä sekä erimielisyyksien 
ehkäisy ja ratkaisu (Haapio & Haavisto 2005, 10). 
Toiminnanohjausfunktio. Sopimukset ohjaavat yrityksen liiketoimia. Sopimus 
toimii suunnittelun ja johtamisen apuvälineenä. Tällä varmistetaan tapahtumien 
oikea-aikaisuus. (Haapio & Haavisto 2005, 10.) 
Arvontuottofunktio. Sopimukset tuovat varmuutta yrityksen tuloksentekokykyyn 
ja arvoon. Sopimus turvaa liikesuhteita, aineetonta pääomaa, tulevaisuudessa 
16 
 
saatavia tuottoja sekä toimintaedellytyksiä. Yrityksen tuloksentekokyky ja arvot 
ovat luotettavalla perustalla, kun sopimukset ovat kunnossa ja hallinnassa. (Haa-
pio & Haavisto 2005, 10.) 
Riskienhallintafunktio. Sopimukset ovat osa liiketoiminnan riskien ja häiriötilan-
teiden hallintaa. Sopimuksilla riskit ja häiriötilanteet voidaan minimoida ja niihin 
pystytään varautumaan. (Haapio & Haavisto 2005, 10.) 
Viestintäfunktio. Sopimus toimii sisäisen ja ulkoisen viestinnän apuvälineenä. 
Kun asiat on kirjattu sopimukseen, on niiden tarkistaminen vaivatonta. Lisäksi tie-
dot voidaan välittää niitä tarvitseville tahoille. (Haapio & Haavisto 2005, 10.) 
Erimielisyyksien ehkäisy- ja ratkaisufunktio. Sopimukset ehkäisevät erimieli-
syyksiä ja toimivat erimielisyyksien ratkaisijana. Kun sopimus on suunniteltu ja 
laadittu huolellisesti ja selkeästi, erimielisyydet pystytään ratkaisemaan mahdolli-
simman vaivattomasti. (Haapio & Haavisto 2005, 10.) 
2.4 Sopimusmuodot 
Useat yritysten väliset sopimustyypit ovat lailla säätelemättömiä. Liike-elämässä 
käytetään monia erityyppisiä sopimuksia, joten erityislainsäädännön laatiminen 
olisi työlästä. Sopimusvapauden vaaliminen on tärkeää, jotta sopimuskäytäntö 
pysyisi riittävän joustavana. Sopimustyyppien erottelu perustuu siihen, että erityi-
sen sopimusoikeuden lainsäädäntö on sopimustyyppikohtaista. Sopimusosapuol-
ten sopimat oikeustoimet ratkaisevat sopimuksen sopimustyypin.  (Halila & Hem-
mo 2008, 14, 26.) Yritysten välisiä sopimustyyppejä ovat esimerkiksi tavaramyynti- 
ja hankintasopimukset, palvelumyynti- ja ostosopimukset, urakkasopimukset, 
vuokrasopimukset ja rahoitussopimukset. 
Pääsääntönä sopimusten tekemisessä on muotovapaus. Muotovapautta tukevat 
sopimuksen tekemisen vaivattomuus ja matalat kustannukset verrattuna muoto-
määräiseen sopimukseen. Suullisesti tehty sopimus on yhtä pätevä kuin kirjallinen 
sopimus. Kirjallinen muoto on kuitenkin suositeltava, koska tällöin sopimuksen si-
sältö on helppo näyttää toteen. Yleisin sopimuksen muotovaatimuksista on sopi-
muksen tekeminen kirjallisena. Kirjallinen muotovaatimus perustuu usein lain 
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säännöksiin. Muotomääräisten sopimusten on katsottu olevan muita tärkeämpiä ja 
alttiimpia epäselvyyksille. Useimmiten muotovaatimukseen liittyy jonkinasteinen 
julkinen intressi. Muotovaatimusten ansiosta rajanveto sitovan sopimuksen ja si-
tomattomien valmistelutoimien välillä selkiytyy. (Hemmo 2003, 180–182, 184; 
Jaakkola & Sorsa 2005, 59; Hoppu & Hoppu 2007, 58.) 
Sopimuksia voidaan tehdä kirjallisesti, suullisesti ja hiljaisesti eli konkludenttisesti. 
Kaikki sopimukset ovat yhtä päteviä. Kuitenkin kirjallisella sopimisella on useita 
etuja verrattuna muihin sopimuksentekotapoihin. (Hoppu & Hoppu 2007, 58.) Tah-
donilmaisu voi olla joko nimenomainen tai hiljainen. Nimenomaisesta tahdonil-
maisusta on kyse silloin, kun osapuoli saa tiedon siitä. Tahdonilmaisu on hiljainen 
silloin, kun nimenomaista tahdonilmaisua ei tapahdu mutta tosiasiallisesti menetel-
lään määrätyllä tavalla. (Saarnilehto 2009, 16–17.) 
Kirjallinen sopimus. Kirjallinen sopimus on kyseessä silloin, kun se on kirjoitettu 
käsin tai koneella tai se on painettu. Kirjallinen sopimus edellyttää kuitenkin sopi-
musosapuolten omakätistä allekirjoitusta. Myös sähköinen allekirjoitus on pätevä. 
(Jaakkola & Sorsa 2005, 59.) Kirjalliseen sopimukseen ei voida tehdä lisäyksiä 
suullisesti vaan ne tulee kirjata sopimusasiakirjaan. Myös sähköinen sopimus kat-
sotaan kirjalliseksi sopimukseksi. Kirjallisessa sopimuksessa määritellään muun 
muassa sopimustyyppi, sopijapuolet, sopimuksen tarkoitus, sopimuksen kohde, 
käytettävät ehdot, sopimuksen muuttaminen, purku- ja irtisanomisehdot, vastuun-
rajoitukset, vahingonkorvaus sekä riidanratkaisulausekkeet. (Hoppu & Hoppu 
2007, 133–140.) 
Suullinen sopimus. Suullinen sopimus on tehty silloin, kun osapuolet ovat ni-
menomaisesti ilmaisseet tahtonsa toisilleen siten, että osapuoli on saanut siitä tie-
don. Suullisesti voidaan sopia samoista asioista kuin kirjallisessakin sopimukses-
sa. (Saarnilehto 2009, 16–17.) 
Hiljainen eli konkludenttinen sopimus. Hiljaista eli konkludenttista sopimusta ei 
ole tehty nimenomaisilla kirjallisilla tai suullisilla ilmaisuilla, mutta sopimuksen kat-
sotaan syntyneen osapuolen tosiasiallisen toiminnan seurauksena. Tällainen tilan-
ne on esimerkiksi silloin, kun osapuolet harjoittavat sellaista yhteistoimintaa, joka 
osoittaa sopimussuhteen olemassaoloa mutta sopimuksen syntymistä ei pystytä 
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osoittamaan. Hiljainen sopimus voi syntyä esimerkiksi sopimusneuvottelujen jäl-
keen siten, että osapuolet ovat ryhtyneet toimimaan neuvottelujen mukaisesti mut-
ta sopimusta ei ole viimeistelty. Hiljaisen sopimuksen olemassaoloa arvioidaan 
kokonaisuutena, jossa vaatimuksena ovat vahvat ja yhdensuuntaiset perusteet. 
(Hemmo 2006, 88; Saarnilehto 2009, 16–18.) 
2.5 Sopimusten kesto 
Sopimusten ajallinen kesto on merkittävä tekijä oikeudellisen arvioinnin kannalta. 
Sopimukset jaetaan kerta- ja kestosopimuksiin niiden keston mukaan. Näiden so-
pimusten erottamisen tarve on tärkeää sopimussuhteen päättyessä, koska sopi-
musten edellyttämät velvoitteet lakkaavat eri aikaan. (Hemmo 2003, 33–34.) 
Kertasopimus on lyhytaikainen sopimus, jossa osapuolet täyttävät velvoitteensa 
yhdellä kertaa, jonka jälkeen sopimussuhde heidän välillään lakkaa. Velvoitteet 
lakkaavat myös silloin, jos sopimus puretaan tai jos osapuolet ovat passiivisia. Täl-
lainen sopimus on esimerkiksi irtaimen esineen kauppa. (Hemmo 2003, 33–34; 
Saarnilehto 2005, 11.) 
Kestosopimuksessa osapuolet ovat velvollisia jatkuvasti täyttämään sopimusvel-
voitteensa. Velvoitteen täyttäminen edellyttää joko pitkäaikaista suoritusta tai tois-
tuvia suorituksia. Osapuolten välillä on pidempiaikainen sopimussuhde. Kestoso-
pimuksen tarkoituksena voi olla jatkuvan yhteistyösuhteen ylläpito. Kestosopimus 
päätetään irtisanomisella. Kestosopimusten jatkuvuus on osapuolille tärkeää, joten 
sopimuksen jatkuvuutta voidaan tehostaa joko vahvistamalla vähimmäisir-
tisanomisaika tai rajoittamalla irtisanomisperusteita. Tällainen sopimus on esimer-
kiksi yksinmyyntisopimus. (Hemmo 2003, 33–34; Saarnilehto 2005, 11.) 
2.6 Sopimusinstrumentit 
Ennen sopimusta voidaan hyödyntää erilaisia sopimusinstrumentteja. Sopimusin-
strumenteilla on erityistä merkitystä sopimuksen valmistelukustannusten korvaa-
misen kannalta. Lopullisesta sopimuksesta kieltäytyminen voi perustaa velvolli-
19 
 
suuden korvata vastapuolelle aiheutuneet tarpeettomat kustannukset. Sopimusin-
strumentteja ovat tilausvahvistus, aiesopimus, esisopimus, käsiraha ja tukikirje.  
(Hemmo 2006, 139–140.) 
Tilausvahvistus. Tilausvahvistusta eli vahvistusilmoitusta käytetään yleensä sil-
loin, kun sopimus on tehty suullisesti ilman kirjallista muotoa. Kirjallista vahvistusta 
voidaan käyttää sopimuksen vahvistamiseen myös silloin, kun sopimus on synty-
nyt kirjallisen tarjous–vastaus -menettelyn kautta. Tilausvahvistus toimii kirjallisena 
varmennuksena, jossa vahvistetaan tilaus ja täsmennetään sopimuksen olennai-
set ehdot. Tilausvahvistus on sopimuksen tekemisen jälkeen tehty toimenpide. 
Sen oikeusvaikutukset tulevat arvioitaviksi, jos sopimuksen syntymisestä tai sisäl-
löstä on erimielisyyttä. Erillisen tilausvahvistuksen merkitys on muuttunut jonkin 
verran liiketoiminnan sähköistymisen myötä. Liiketoiminnassa tilaukset tehdään 
useimmiten sähköisesti, jolloin ne dokumentoituvat automaattisesti sopimusosa-
puolille. (Jaakkola & Sorsa 2005, 45; Hemmo 2006, 140; Saarnilehto 2009, 75.) 
Aiesopimus eli letter of intent. Aiesopimusta käytetään silloin, kun sopimusosa-
puolet haluavat vahvistaa aikomuksensa tehdä sopimus. Aiesopimus ei sido eikä 
se luo velvollisuutta sopimuksen tekemiseen. Siihen kirjataan osapuolten saavut-
tama yksimielisyys sekä mahdolliset valmistelutoimet. Käytännössä aiesopimuk-
sella sovitaan sopimusneuvottelujen jatkamisesta. Aiesopimuksen ominaispiirtee-
nä on se, että se ei velvoita varsinaisen sopimuksen tekemiseen eikä sen velvoit-
teiden täyttämiseen. Tällöin tulee arvioitavaksi moraalinen sitovuus, sillä aiesopi-
muksella on vahva vaikutus osapuoliin, jos he haluavat jatkaa yhteistyötä tulevai-
suudessakin. Mikäli osapuoli vetäytyy sopimuksen tekemisestä, vaikka osapuolten 
välillä on ollut vahva yhteisymmärrys ja se on kirjattu aiesopimukseen, hän voi jou-
tua korvaamaan sopimuskumppanille ylimääräisistä neuvotteluista aiheutuneet 
kulut. Tällöin sopimusosapuolen on pitänyt pitää sopimuksen solmimista varmana 
ja ryhtyneen kustannuksia aiheuttaviin toimenpisteisiin siten, että toinen osapuoli 
on tiennyt siitä. Lojaliteettiperiaatteen perusteella aiesopimus voi velvoittaa sopi-
musosapuolet pidättäytymään sopimusneuvotteluista muiden kanssa. (Jaakkola & 
Sorsa 2005, 44; Hemmo 2006, 150; Saarnilehto 2009, 70.) Culpa in contrahendo 
-opin mukaan sopimuksentekotuottamuksen aiheuttanut osapuoli on vahingonkor-
vausvastuussa. Sopimuksentekotuottamuksella tarkoitetaan vahingonkorvausvas-
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tuuta, joka perustuu joko sopimusneuvottelujen keskeytymiseen tai sopimuksen 
pätemättömyyteen. (Hemmo 2006, 121.) 
Esisopimus. Esisopimusta käytetään silloin, kun osapuolet ovat valmiita sitoutu-
maan sopimukseen mutta sen yksityiskohdat ovat vielä avoinna. Esisopimuksella 
osapuolet sitoutuvat tekemään pääsopimuksen. Esisopimus on sopimus, jolla so-
vitaan tulevaisuudessa tehtävästä sopimuksesta. Siinä tulee kuitenkin täsmentää 
pääsopimuksen sisältö riittävän tarkasti.  Esisopimus on sitova. Tehokeinona esi-
sopimuksessa käytetään sopimussakkoa tai käsirahaa. Mikäli osapuoli kieltäytyy 
tekemästä varsinaista sopimusta, on toisella osapuolella oikeus sekä neuvottelu-
kustannusten saamiseen että pääsopimuksessa tarkoitettuun taloudelliseen hyö-
tyyn. Sitovaa esisopimusta koskevat samat säännöt kuin sillä tarkoitettua pääso-
pimustakin. Mikäli pääsopimusta koskee muotovaatimus, on esisopimus tehtävä 
näiden vaatimusten mukaan, että se olisi sitova. Esisopimuksen velvoittavuudella 
on myös epäedullisia vaikutuksia osapuoliin, mikäli he eivät saavuta yksimielisyyt-
tä avoimista sopimuskohdista tai jos odotetut edellytykset eivät toteudukaan. Täl-
löin sopimusta voidaan täydentää muilla ehdoilla tai sopimus voidaan katsoa rau-
enneeksi yksimielisyyden puuttumisen vuoksi. Sitovan esisopimuksen rikkomises-
ta seuraa vahingonkorvausvelvollisuus. Esisopimuksen voimassaoloa voidaan 
rajoittaa tiettyyn aikaan. Esisopimuksessa tulisikin määrätä siitä, että mihin men-
nessä pääsopimus on tarkoitus tehdä. Ajankohdan määrittelyllä on merkitystä var-
sinkin silloin, jos toinen osapuoli pitkittää neuvotteluja kohtuuttomasti. Esisopimuk-
seen voidaan ottaa myös ehto, jonka mukaan se ei sido sopimusosapuolia, mikäli 
se irtisanotaan määrätyssä ajassa. (Jaakkola & Sorsa 2005, 44–45; Hemmo 2006, 
142–144; Saarnilehto 2009, 71; Hoppu & Hoppu 2007, 57.) 
Käsiraha. Käsiraha on sitoumuksen eli sopimuksen täyttämiseksi annettu vakuus 
ennen sopimuksen tekemistä. Käsirahalla ostaja varmentaa ostoaikomuksensa. 
Kun sopimus päätetään, vähennetään se suorittavasta kauppahinnasta. Mikäli 
sopimusta ei päätetäkään ostajasta johtuvasta syystä, jää käsiraha myyjälle koh-
tuulliselta määrältään. Käsiraha on siis kiinteä vahingonkorvaus, mikäli käsirahan 
antanut sopimusosapuoli vetäytyy sopimuksesta. Käsirahan luovuttaminen ei vel-
voita sen antajaa sopimuksen päättämiseen. Mikäli käsiraha liittyy ostotarjouk-
seen, myyjä saa sopimuksen aikaan hyväksymällä tehdyn tarjouksen. Pääsääntöi-
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sesti ei voida ajatella, että menettämällä käsirahan osapuoli voisi kieltäytyä sopi-
muksen tekemisestä. Toinen osapuoli voi vaatia sopimuksen voimassapitämistä ja 
luontoissuoritusta. Sopimuksesta kieltäytyvälle voi syntyä käsirahan menettämisen 
lisäksi vahingonkorvausvelvollisuus. (Jaakkola & Sorsa 2005, 45; Hemmo 2006, 
146–147, 149; Hoppu & Hoppu 2007, 56.) 
Tukikirje eli letter of comfort. Tukikirje liittyy velvoitteiden henkilölliseen ulottu-
vuuteen. Tyypillisesti tukikirjettä käytetään konsernin kanssa tehtävän sopimuksen 
tukena. Mikäli sopimus tehdään tytäryhtiön kanssa, vastapuolella on suurempi riski 
kuin emoyhtiön kanssa tehtävässä sopimuksessa, koska tällöin koko konsernin 
omaisuus ei turvaa saamisoikeuksia. Emoyhtiö voi antaa tukikirjeen, jos sopimus 
tehdään tytäryhtiön kanssa. Tukikirjeellä sen antaja ilmoittaa tietävänsä sopimus-
hankkeen ja pitävänsä tytäryhtiötä vakavaraisena sekä kykenevänä täyttämään 
sopimuksen. Tukikirjeen ominaisuus on sen vahva tosiasiallinen sitovuus. Tukikir-
jeen sitovuuteen vaikuttaa sen muoto. Sopimustilanteissa olennaista on olosuhtei-
den tapauskohtainen kokonaisarviointi. (Hemmo 2006, 151–152.) 
2.7 Sopimusoikeuden periaatteet 
Sopimusoikeuden periaatteet ohjaavat sopimusoikeudellisten asioiden arviointia 
säännösten ohella. Keskeisimmät sopimusoikeuden periaatteet ovat sopimusva-
paus ja sopimuksen sitovuus. Näihin periaatteisiin on poikkeuksia, jotka tulee 
huomioida sopimusta tehtäessä. Muita periaatteita ovat lojaliteettiperiaate, koh-
tuusperiaate ja heikomman suojan periaate. Näistä periaatteista ei ole poikkeuk-
sia, vaan niiden mukaan on aina toimittava. Lojaliteettiperiaatteella tarkoitetaan 
sitä, että sopimusosapuolen on huomioitava kaikin tavoin toisen sopimusosapuo-
len etu. Lojaliteettiperiaatetta arvioidaan eri tavalla sopimussuhteen eri vaiheissa. 
Pääsääntöisesti sopimusneuvotteluissa sopimusosapuolet ajavat omaa etuaan, 
kun taas sopimusta tehtäessä ja sopimuksen voimassa ollessa lojaliteettiperiaate 
korostuu. Kohtuusperiaate ja heikomman suojan periaate konkretisoituvat nimen-
omaisten säännösten perusteella. (Jaakkola & Sorsa 2005, 45–46.) 
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2.7.1 Sopimusvapaus 
Sopimusvapauteen kuuluu useita eri elementtejä: päätäntävapaus, sopimuskump-
panin valinnanvapaus, sisältövapaus, muotovapaus, tyyppivapaus ja purkamisva-
paus. Liiketoiminnan sopimussuhteista sopimusvapaus on pääsääntö. Sopimus-
vapaudella tarkoitetaan sitä, että sopimusosapuolilla on mahdollisuus päättää 
edellä mainituista asioista. Päätäntävapaudella tarkoitetaan vapautta tehdä tai olla 
tekemättä sopimuksia. Valinnanvapauteen kuuluu vapaus valita sopimuskumppa-
ni. Sisältövapaudella tarkoitetaan vapautta itse määrätä sopimuksen ehdoista, so-
pimuksessa noudatettavasta laista ja riitojen ratkaisemisesta. Muotovapauden an-
siosta sopimusosapuolet saavat määrätä sopimuksen muodosta ja järjestyksestä. 
Sopimusosapuolet saavat päättää myös sopimuksen tyypistä sekä sopimuksen 
purkamisesta. (Jaakkola & Sorsa 2005, 46; Hemmo 2006, 64–65; Saarnilehto 
2009, 37–38.) Yritysten välisissä sopimuksissa pääsääntönä on sopimusvapaus 
lainsäädännön ollessa toissijaista (Haapio ym. 2005, 199). 
Sopimusvapautta on kuitenkin rajoitettu sisällön ja muodon osalta. Sisältövapautta 
rajoittavat lain pakottavat säännökset, jotka koskevat sopimusehtoja. Sopimuseh-
dolla tarkoitetaan sopimusosapuolta koskevaa velvoitetta. Useimmiten sopimuseh-
toon sisältyy lisäksi sen rikkomisesta määritelty seuraamus. Välillisesti sisältöva-
pautta rajoittaa kohtuuttoman sopimuksen sovittelumahdollisuus. Sovittelu voi tulla 
kyseeseen esimerkiksi silloin, kun sopimusta on pidettävä kohtuuttomana toisen 
sopimusosapuolen kannalta. Sopimusta voidaan sovitella ainoastaan sopi-
musosapuolen vaatimuksesta. (Jaakkola & Sorsa 2005, 48; Hoppu & Hoppu 2007, 
133; Saarnilehto 2009, 37–38.) 
Sopimusvapautta on rajoitettu myös sopimuspakolla. Tällöin on kyse toisen sopi-
musosapuolen velvollisuudesta tehdä sopimus huolimatta sopimusvapaudesta. 
Sopimuspakkoa sovelletaan, mikäli kyseessä oleva taho omaa julkisoikeudellisen 
aseman tai on saanut asemansa julkisoikeudellisten säännösten avulla. Sopimus-
pakkoa ei sovelleta yksityisellä sektorilla. (Jaakkola & Sorsa 2005, 46–47.) Näin 
ollen sopimuspakko ei koske esimerkiksi yksityissektorilla toimivia pieniä ja kes-
kisuuria yrityksiä. 
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2.7.2 Sopimuksen sitovuus 
Sopimuksen sitovuuden periaatteen mukaan sopimus sitoo sen tehneitä osapuo-
lia. Tehtyjä sopimuksia tai niiden ehtoja ei voi yksipuolisesti muuttaa, joten sopi-
musosapuolet ovat velvollisia noudattamaan tehtyä sopimusta. Sopimuksen sito-
vuus tarkoittaa myös sitä, että tehdyn suorituksen täytyy olla sopimuksen mukai-
nen. Mikäli sopimusosapuoli ei noudata sopimusta, kyseessä on sopimusrikko-
mus. Sopimus sitoo osapuolia sen voimassaolon ajan. Useimmiten sopimuksen 
voimassaolo päättyy silloin, kun sopimuksessa sovitut velvoitteet on täytetty. So-
pimus voidaan päättää myös purkamalla tai tekemällä uusi sopimus, joka korvaa 
alkuperäisen. (Jaakkola & Sorsa 2005, 48; Saarnilehto 2009, 161–164.) 
Sopimuksen sitovuuden pääsääntöön on neljä poikkeusta. Ensimmäinen poikkeus 
on force majeure, jolloin ennalta arvaamaton ja ylivoimainen este tekee sopimuk-
sen täyttämisen mahdottomaksi. Kummankin edellytyksen on täytyttävä, että ky-
seessä on tällainen tilanne. Force majeure on yleisesti ja kansainvälisesti hyväk-
sytty peruste vapautua sekä sopimuksen täyttämisestä että vahingonkorvausvel-
vollisuudesta, mikäli se perustuu viivästymiseen. (Jaakkola & Sorsa 2005, 48–51.) 
Toinen poikkeus on mitättömyys eli itsestään vaikuttava pätemättömyys. Tällöin 
sopimus tai sen ehto on itsessään mitätön. Sopimus voi olla mitätön silloin, jos 
sopimusosapuoli on ollut oikeustoimikelvoton, sopimusta rasittaa muotovirhe tai 
sopimus on lainvastainen. Mitättömyyteen ei välttämättä tarvitse vedota, koska 
tuomioistuin ottaa sen viran puolesta huomioon silloin, kun mitättömän sopimuk-
sen perusteella esitetään vaatimuksia sopimusosapuolelle. (Jaakkola & Sorsa 
2005, 48–51.) 
Kolmas poikkeus on väitteen- tai moitteenvarainen pätemättömyys. Sopimus voi 
olla pätemätön sen asiasisällön, muotovirheen tai syntyolosuhteiden perusteella. 
Sopimuksen pätemättömyyteen on aina vedottava. Pätemättömyystilanteet jae-
taan moitteenvaraiseen ja väitteenvaraiseen pätemättömyyteen. Moitteenvaraises-
ta pätemättömyydestä on kysymys esimerkiksi silloin, kun sopimuksessa on muo-
tovirhe tai tehty päätös halutaan julistaa pätemättömäksi. Pätemättömyyteen on 
vedottava tietyssä tapauskohtaisessa ajassa nostamalla moitekanne tuomiois-
tuimessa. Väitteenvaraisella pätemättömyydellä tarkoitetaan oikeustoimilaissa 
24 
 
säänneltyä pätemättömyyttä. Väitteenvaraisessa pätemättömyydessä sopimus 
todetaan pätemättömäksi sen tekohetkellä vallinneiden olosuhteiden vuoksi. 
(Jaakkola & Sorsa 2005, 48–51.) 
Oikeustoimilain 28 §:n mukaan sopimus on aina pätemätön, mikäli sen tekemi-
seen on pakotettu väkivallalla uhkaamalla tai väkivaltaa käyttämällä. Oikeustoimi-
lain 29 §:n mukaan sopimus on pätemätön myös silloin, jos osapuoli on itse käyt-
tänyt muuta kuin 28 §:ssä mainittuja pakotteita toista vastaan tai hän on tiennyt 
jonkun toisen sitä käyttäneen. Sopimus on oikeustoimilain 30 §:n mukaan pätemä-
tön myös silloin, jos joku on petollisesti vietellyt eli erehdyttänyt toisen tekemään 
sopimuksen tai hän on tiennyt tai hänen olisi pitänyt tietää jonkun muun tätä ereh-
dyttäneen. Oikeustoimilain 31 §:n mukaan sopimus on pätemätön, jos se on tehty 
käyttäen hyväksi toisen pulaa, ymmärtämättömyyttä, kevytmielisyyttä tai riippu-
vaista asemaa. Oikeustoimilain 32 §:n mukaan pätemättömyysperusteisiin luetaan 
myös erhekirjoituksen tai muun erehdyksen johdosta muuttunut tahdonilmaisu. 
Sopijapuoli on tiennyt tai hänen olisi pitänyt tietää erehdyksestä, että sopimus kat-
sotaan joko osittain tai kokoaan pätemättömäksi. Pätemättömyyden laajuus riip-
puu tahdonilmaisun merkityksestä osana koko sopimusta. Oikeustoimilain  
33 §:ssä sopimus katsotaan pätemättömäksi, jos se on tehty sellaisissa olosuh-
teissa, joista tietoisen olisi kunnianvastaista ja arvotonta vedota kyseiseen sopi-
mukseen. Kyseinen pykälä tulee sovellettavaksi esimerkiksi silloin, kun kyseessä 
on sopimusosapuolen olennainen erehdys. Oikeustoimilain 34 §:n mukaan sopi-
mus katsotaan pätemättömäksi, jos kyseessä on valeoikeustoimi. Tällöin sopimus 
on tehty vain näön vuoksi. (L 13.6.1929/228; Jaakkola & Sorsa 2005, 51–57.) 
Neljäs poikkeus sopimuksen sitovuuden periaatteesta on sopimuksen sovittelu. 
Oikeustoimilain 36 §:n mukaan sopimusta voidaan sovitella, mikäli sopimus on 
kohtuuton. Kohtuuttomuutta arvioitaessa otetaan huomioon sopimuksen sisältö, 
osapuolten asema sekä sopimuksen tekohetkellä ja sen jälkeen vallinneet olosuh-
teet. Sopimus voidaan myös tietyissä tilanteissa peruuttaa. Yleensä peruuttaminen 
tapahtuu pitkäaikaisissa sopimussuhteissa. Mikäli sopimus peruutetaan, sopi-
musosapuolten velvollisuudet täyttää sopimus lakkaa. Sopimuksen peruuttaminen 
voi johtaa korvausvelvollisuuteen toista sopimusosapuolta kohtaan.  
(L 13.6.1929/228; Jaakkola & Sorsa 2005, 57; Saarnilehto 2009, 161–164.) 
25 
 
2.8 Sopimusehdot 
Ensisijaisesti sopimusten sisältö määräytyy sopimusehtojen perusteella. Näitä so-
pimusehtoja täydentävät lain säännökset. Lisäksi apua tulkitsemiseen saadaan 
oikeuskäytännöstä, lakien esitöistä ja oikeustieteestä. Kauppatapa syrjäyttää aina 
tahdonvaltaisen lainsäännöksen. (Jaakkola & Sorsa 2005, 17.) 
Sopimuksiin sovellettavista normien järjestyksestä pitää olla selvillä, jotta sopi-
muksia voidaan tehokkaasti käyttää riskienhallinnan välineenä. Sopimusta tehtä-
essä tulee aluksi määritellä mahdolliset sopimuksessa huomioitavat pakottavat 
säännökset. Tämän jälkeen sopimukseen voidaan kirjata sellaiset sopimusehdot, 
joista voidaan sopia toisin. Liiketoiminnassa käytetyissä sopimustyypeissä lain-
säädäntö on useimmiten joko osittain tai kokonaan tahdonvaltaista. Tahdonvaltai-
suus koskee nimienomaan yritysten välisiä sopimusten ehtoja. Lain tai hyvän ta-
van vastainen sopimusehto on aina mitätön. Tämän jälkeen tulee mahdollinen 
osapuolten vakiintunut käytäntö. Neljäntenä sovelletaan alalla vallitsevaa kauppa-
tapaa ja viimeisenä tahdonvaltaista lainsäädäntöä. (Jaakkola & Sorsa 2005, 60; 
Hoppu & Hoppu 2007, 128–129.) 
Yleiset sopimusehdot. Yleiset sopimusehdot tulevat kyseeseen varsinkin silloin, 
kun kyseisellä alalla lainsäädäntö on hajanaista ja oikeuskäytäntöä on vähän. So-
pimuksessa tulee nimenomaisesti viitata yleisiin sopimusehtoihin, että ne tulevat 
osaksi sopimusta. Tällöin ehtojen käyttäjän on pitänyt ilmaista tarkoittavansa ni-
menomaisesti sopimuksen tekemistä vakioehdoin. Mikäli tämä edellytys ei täyty, 
vakioehtojen soveltaminen voi tulla kyseeseen ainoastaan sopimusosapuolten 
aikaisemman sopimuskäytännön tai kauppatavan perusteella. Useimmiten yleiset 
sopimusehdot liitetään sopimukseen, sillä tarvittaessa on näytettävä, että sopi-
musosapuolilla on ollut mahdollisuus tutustua niihin. Yleiset sopimusehdot eivät 
voi tulla osaksi sopimusta sopimusosapuolen tietämättä. (Jaakkola & Sorsa 2005, 
20, 6; Hemmo 2006, 96; Saarnilehto 2009, 63.) Yleisillä sopimusehdoilla on pyritty 
huomioimaan tietyn alan olosuhteet ja tarpeet. Niiden käytön negatiivinen piirre on 
se, että sopimusosapuolet eivät ole perehtyneet niihin eivätkä he näin ollen tosi-
asiassa tiedä, mihin ovat sitoutuneet. (Haapio ym. 2005, 249.) 
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Vakioehdot eli vakiosopimukset. Vakiosopimuksilla tarkoitetaan sopimuksia, 
jotka on tehty käyttäen pääosin tai kokonaan kyseisen alan yleisiä sopimusehtoja 
eli valmiiksi laadittuja vakioehtoja. Vakioehdot on etukäteen laadittu valmis sopi-
musehtokokoelma. (Jaakkola & Sorsa 2005, 61, 168; Hoppu & Hoppu 2007, 63.) 
Liiketoiminnassa vakiosopimuksilla on suuri merkitys, sillä niiden käyttämiseen 
liittyy monia etuja. Vakioehtoja käytettäessä transaktiokustannukset jäävät alhai-
semmiksi kuin yksilöllistä sopimusta käytettäessä. Lisäksi suoritteita on mahdollis-
ta myydä edullisemmin, kun hintoihin ei tarvitse sisällyttää sopimuksista aiheutu-
neita kustannuksia. Hyvät vakioehdot selkeyttävät vastuunjakoa ja tasapainottavat 
riskinjakoa. Lisäksi vakioehdot toimivat muistin tukena sekä muiden ehtojen vertai-
lupohjana. Vakioehdot myös vahvistavat kauppatapoja. (Jaakkola & Sorsa 2005, 
61, 168–169; Hemmo 2006, 94.) 
Vakioehtoja käytettäessä on huomioitava myös mahdollisten muutosten, lisäysten 
tai täydennysten tekeminen yksilöllisiin ehtoihin. Tällöin vältetään mahdolliset so-
pimattomista ehdoista aiheutuvat haitat. Osa ehdoista voi olla yksipuolisia tai liian 
yleisiä. Onkin todella tärkeää, että vakioehtojen käyttäjä tunteen niiden sisällön 
sekä oman yrityksen etusijalla olevat ehdot. Vakioehtoja tulisi käyttää oikein ja oi-
keassa paikassa, jotta ne toimisivat tarkoitetulla tavalla. (Jaakkola & Sorsa 2005, 
61, 168–169.) 
Jos sopimusosapuolet ovat käyttäneet aikaisemmissa sopimuksissaan jotain tietty-
jä vakioehtoja, voivat ne tulla sovellettaviksi samantyyppisissä sopimuksissa myö-
hemminkin ilman nimenomaista viittausta (Hoppu & Hoppu 2007, 64–65). Vakio-
ehtoja käytettäessä ilmenee ongelmia silloin, kun sopimusosapuolet viittaavat 
omiin, toisistaan poikkeaviin vakioehtoihinsa. Tällöin on kyseessä vakioehtojen 
kollisio eli ”the battle of forms” -tilanne. Kollisiotilanne voi syntyä helposti mutta ne 
eivät ole kovinkaan yleisiä. (Hemmo 2006, 105.) 
Vakioehdot ovat yhdenmukaistaneet sopimuskäytäntöä. Tietyissä sopimustyypeis-
sä edellytetään yleisten sopimusehtojen käyttämistä. Yleisiä sopimusehtoja käyte-
tään liike-elämän sopimuksissa nimenomaan ennakoitavuuden lisäämiseksi. 
(Jaakkola & Sorsa 2005, 169.) 
27 
 
Vakiosopimuksia on kolmea erilaista tyyppiä. Ensimmäisessä sopimustyypissä on 
kyse yksipuolisesti laadituista vakioehdoista. Toisessa sopimustyypissä vakioeh-
dot on laadittu yhdessä eli kyseessä on niin sanotut agreed documents -tyyppiset 
vakioehdot. Kolmannessa sopimustyypissä elinkeinonharjoittaja on yksin laatinut 
vakioehdot, jotka kyseistä elinkeinoalaa valvova viranomainen on hyväksynyt. 
(Jaakkola & Sorsa 2005, 169; Hemmo 2006, 94.) 
Yksipuolisesti laaditut vakioehdot ovat kyseessä silloin, kun toinen sopimusosa-
puoli on laatinut ehdot yksin. Tällöin kyseessä ovat siis laatijan omat ehdot. Yksi-
puolisia vakioehtoja koskee sitovuuskontrolli eli ehtojen liitäntäkysymys. Sopi-
musosapuolten asemaa onkin pyritty tasapainottamaan erilaisin normein, jotka 
koskevat muun muassa sopimuksen tulkintaa ja sovittelua sekä ankaria ja yllättä-
viä ehtoja. (Jaakkola & Sorsa 2005; Hemmo 2006, 94; 169–170; Saarnilehto 2009, 
62.) 
Agreed documents -vakioehdot laaditaan yhdessä joko sopimusosapuolten tai 
heidän edustajien toimesta. Näiden vakioehtojen käyttäminen on usein ongelmat-
tomampaa verrattuna yksipuolisesti laadittujen ehtojen käyttämiseen. Agreed  
documents -ehdot perustuvat sopimusosapuolten tasapuoliseen valmisteluun. 
(Jaakkola & Sorsa 2005; Hemmo 2006, 95, 170; Saarnilehto 2009, 62.) 
Kolmannessa vakioehtojen tyypissä ehdot laatii yksin elinkeinonharjoittaja. Kyseis-
tä elinkeinoalaa valvova viranomainen joko osallistuu ehtojen valmisteluun tai hy-
väksyy ne. Näin laadittujen ehtojen ulkopuolisella kontrolloinnilla pyritään lisää-
mään ehtojen tasapuolisuutta sopimusosapuolten välillä. (Jaakkola & Sorsa 2005, 
170; Saarnilehto 2009, 62.) 
Kauppatapa. Kauppatavalla tarkoitetaan jollakin alalla tai kahden yrityksen välillä 
muodostunutta vakiintunutta menettelyä. Jotta kauppatapa syrjäyttäisi tahdonval-
taisen lain säännökset, tulee sen olla toimialalla yleisesti hyväksytty ja sitä tulee 
yleisesti noudattaa. Sopimusta tehtäessä tulee huomioida myös alalla mahdolli-
sesti vallitseva kauppatapa. Pääsääntöisesti kauppatapa syrjäyttää tahdonvaltai-
sen lain säännöksen. Kuitenkin sovellettava kauppatavan mukainen sopimusehto 
tulisi kirjata sopimukseen, mikäli tahdonvaltainen lain säännös halutaan ohittaa. 
Sopimusosapuoli voi vedota vakiintuneeseen kauppatapaan jonkin sopimusehdon 
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kohdalla. Kauppatapa on kuitenkin melko epävarma oikeuslähde sopimuksia teh-
täessä. Kauppatavan huomioiminen ei edellytä sopimusosapuolilta tavan tuntemis-
ta. Liiketoiminnanharjoittajalta edellytetään oman alan kauppatavan tuntemista. 
Tämän vuoksi kyseisen alan kauppatapaan ja niiden merkityksiin tulisi perehtyä 
ennen sopimuksen tekemistä. (Jaakkola & Sorsa 2005, 20, 60; Saarnilehto 2009, 
40.) 
Tilannekohtaiset neuvottelut. Sopimusneuvotteluja käydään usein ennen sopi-
muksen tekemistä. Neuvotteluissa pyritään saavuttamaan sopimuskokonaisuus. 
Sopimusneuvotteluilla on merkitystä varsinaisen sopimuksen tulkinnassa, sillä ne 
voivat selventää sopimuksen epäselvyyksiä sekä sopimuksen tarkoitusta. Sopi-
musneuvotteluja ei saa käydä, mikäli tarkoituksena ei ole sopimuksen tekeminen. 
Jos neuvotteluja käydään aiheettomasti, neuvotteluosapuolen on korvattava vas-
tapuolelle mahdollisesti aiheutuvat kulut. (Saarnilehto 2009, 66–68.) Osapuolten 
neuvotteluasemalla on vaikutusta neuvottelutulokseen. Neuvotteluasemaan vai-
kuttavat useat eri tekijät kuten yrityksen taloudellinen asema, kilpailuoikeudellinen 
määräävä markkina-asema, asiantuntemus, alan käytäntöjen tuntemus ja sopi-
muksen tarpeellisuus osapuolen kannalta. (Hemmo 2005, 20.) 
Yksilöllinen sopimus. Oikeustoimilaissa säännellään nimenomaan yksilöllisistä 
sopimuksista. Yksilöllinen sopimus on vakioehtoisen sopimuksen vastakohta, sillä 
siinä ehdot on laadittu erikseen nimenomaan sopimusosapuolten välillä. Yksilölli-
sellä sopimuksella voidaan tarkoittaa myös sitä, että sopimusosapuolet eivät jat-
kuvasti tee samankaltaisia sopimuksia. (Hemmo 2006, 40.) Yksilöllisiä sopimuksia 
tehdään melko vähän, sillä sopimusehdot määritellään usein valmiin ehtokokoel-
man perusteella. Yrityksille on ominaista massasopimuskäytäntö, jolloin osapuolet 
tekevät jatkuvasti paljon samantyyppisiä sopimuksia. (Hemmo 2003, 30.) 
2.9 Ennakoiva sopiminen ja sen merkitys yritystoiminnassa 
Ennakoivaa oikeusajattelua pidetään käytännönläheisenä, koska se on vastannut 
käytännön tarpeeseen. Ennakoiva oikeusajattelu pyrkii riskien hallintaan, ongelmi-
en ratkaisemiseen sekä tuomioistuinten välttämiseen. Varsinkin sopimusoikeudes-
sa ennakoivaa oikeusajattelua voidaan pitää erityisen hyvänä, sillä se on myös 
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laadunhallintaa. Laadukkailla sopimuksilla ja niiden hyvällä hallinnalla voidaan se-
kä välttää riitatilanteita että parantaa yrityksen tuottavuutta. (Pohjonen ym. 2002, 
141–142.) 
Useimmiten sopimus nähdään vain kertaluonteisena asiakirjana. Kuitenkin pitkä-
kestoisissa sopimuksissa sisältö kehittyy ja muotoutuu ajan kuluessa. Pitkäkestoi-
sille sopimuksille sekä jatkuvuus että joustavuus ovat tärkeitä tekijöitä, koska 
muuttuvien olosuhteiden myötä myös sopimuksen sisältö muuttuu. (Pohjonen ym. 
2002, 145–146.) 
Ennakoivalla sopimisella pyritään etukäteen luomaan ja noudattamaan sellaisia 
menettelytapoja, joilla tavoitteet saavutetaan. Keskeisenä ajatuksena ennakoivas-
sa sopimisessa on kehittää ja vakiinnuttaa menettelytapoja, jotka tukevat toimin-
nan tavoitteen toteutumista. (Haapio ym. 2005, 252.) 
Sopimussuunnittelu luo pohjan yrityksen menestymiselle. Sopimukset tulisi tehdä 
aina kirjallisessa muodossa, koska tällöin vältytään suullisen sopimisen aiheutta-
milta erimielisyyksiltä tai mahdollisilta ongelmatilanteilta esimerkiksi henkilöstö-
muutosten yhteydessä. Yrityksen tulisi myös tallentaa tiedot systemaattisen do-
kumentointitavan mukaan. Laadukkaat sopimukset edellyttävät yhteistyötä eri alo-
jen osaajien kanssa. (Haapio ym. 2005, 314–315.) 
Yritysten tulisi omaksua ennakoiva asenne sopimusten tekemiseen, sillä sopimus-
riitojen ennaltaehkäisy on yritykselle yleensä kaikin puolin edullisempaa kuin jälki-
käteen tehtävä selvittely. Yrityksen on mahdotonta torjua kaikkia riskejä, joten sen 
olisi osattava erottaa olennainen epäolennaisesta. Sopimukseen tulisi kirjata vain 
olennaiset asiat. Ennakoiva sopiminen edellyttää normien tuntemista ja sopi-
musosapuolien yhteistyötä. Tällöin tuloksena syntyy selkeitä, kattavia ja laadukkai-
ta sopimuksia. (Haapio ym. 2005, 316–317.) 
2.10 Sopimukset yrityksen strategisena voimavarana 
Parhaimmillaan sopimukset ovat yrityksen strateginen voimavara. Sopimukset 
tuovat ennakoitavuutta epävarmaan liiketoimintaympäristöön. Liike-elämä perus-
tuu sopimuksille, sillä noin 80 % toiminnoista perustuu niihin. Sopimuksilla pysty-
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tään ottamaan huomioon sopimusosapuolten yksilölliset tarpeet. Sopimuksissa 
tulisi erimielisyyksien välttämiseksi huomioida myös mahdollisen negatiivisen kehi-
tyksen vaikutus. Tällöin sopimuksissa tulisi määrätä olennaisten peruskysymysten 
”kuka, mitä, missä, milloin ja miten” lisäksi myös ”kenen vastuulla, kenen kustan-
nuksella ja mitä jos ei” siltä varalta, että kaikki ei sujukaan suunnitellusti. Sopimuk-
silla on sekä toiminnanohjaus- että riskienhallintatehtävä, joista muodostuu yritys-
ten strateginen voimavara. Jotta sopimukset todella olisivat yrityksen strateginen 
voimavara, riskitekijät on pyrittävä suhteuttamaan yrityksen strategiaan ja sietoky-
kyyn. Muiden riskien hallinnan ohella sopimusriskien hallinta on olennainen osa 
hyvää hallintotapaa eli corporate governancea. Yritysten kannattaisi hallita riskit ja 
käyttää niitä mahdollisuuksina. Riskienhallinnan perustan muodostavat henkilöstö 
ja panostus laatuun. Riskienhallinta edellyttää järjestelmällistä lähestymistapaa ja 
henkilöstön sitouttamista yrityksen strategiaan, riskeihin ja sopimusten hallintaan. 
Jotta sopimusriskien hallinta olisi laadukasta ja yrityksen strategiaa tukeva, sopi-
musprosessin tulee olla toimiva ja siihen liittyvät riski- ja häiriötekijät tulee tunnis-
taa. Lisäksi tarvitaan selkeä dokumentointijärjestelmä ja seuranta. Taloudellisesti 
merkitykselliset ehdot tulisi huomioida sopimuksessa ja arvottaa ne oikeassa suh-
teessa riskiin. Näin siksi, koska sopimuksen juridiset ehdot ja taloudelliset seura-
ukset ovat yhteydessä toisiinsa. (Haapio ym. 2005, 305–306.) 
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3 TUTKIMUKSEN TOTEUTUS JA MENETELMÄT 
3.1 Tutkimusmenetelmä 
Tutkimusmenetelmät voidaan jakaa kvantitatiiviseen eli määrälliseen ja kvalitatiivi-
seen eli laadulliseen menetelmään (Hirsjärvi, Remes & Sajavaara 2008, 131). 
Tämä tutkimus toteutettiin kvantitatiivisena kyselytutkimuksena, jotta tietoa saatai-
siin mahdollisimman suurelta joukolta. Kyseinen tutkimusmenetelmä oli nopea ja 
luotettava tapa saada ajantasaista primaaridataa. Tutkimusaineisto kerättiin koko-
naistutkimuksena. Kohderyhmäksi valittiin sellaiset Etelä-Pohjanmaan Yrittäjät ry:n 
ja Etelä-Pohjanmaan Kauppakamarin jäsenet, joilla on sähköpostiosoite. 
Tutkimuksen tavoitteena oli selvittää Etelä-Pohjanmaan pienten ja keskisuurten 
yritysten sopimuskäytäntöjä. Vuonna 2007 Etelä-Pohjanmaalla oli 12 900 pk-
yritystä (Tilastokeskus 2010). Kysely lähetettiin 2 997 yritykselle, sillä tavoitteena 
oli saada mahdollisimman kattavaa aineistoa tutkittavasta aihealueesta. Etelä-
Pohjanmaan Yrittäjät ry lähetti kyselyn 2 600 jäsenelleen ja Etelä-Pohjanmaan 
Kauppakamari 397 jäsenelleen. Kysely lähetettiin noin 23 %:lle Etelä-
Pohjanmaalla sijaitsevista yrityksistä. 
3.2 Tutkimuksen toteutus 
Tutkimus toteutettiin Internet-kyselynä Digium Enterprise -ohjelmalla. Saate ja 
linkki kyselyyn lähetettiin sähköpostitse Etelä-Pohjanmaan Yrittäjät ry:n sekä Ete-
lä-Pohjanmaan Kauppakamarin jäsenille. Yhdistykset lähettivät jäsenilleen saat-
teen ja linkin kyselyyn. Kysely toteutettiin 12.–24.1.2011 välisenä aikana. Kaikki-
aan kysely lähetettiin 2 997 yritykselle. Vastauksia kyselyyn tuli 333 kappaletta 
vastausprosentin ollessa 11 %. 
Kyselylomake (liite 1) muodostui pääasiassa strukturoiduista kysymyksistä. Lisäksi 
kyselylomakkeessa oli kaksi avointa kysymystä sekä kysymyksiä, joissa käytettiin 
viisiportaista Likertin asteikkoa. Kysymyksillä kartoitettiin vastaajien ja yritysten 
taustatietoja. Lisäksi selvitettiin yritysten sopimuskäytäntöjä sekä suhtautumista 
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kirjalliseen sopimiseen. Avoimilla kysymyksillä pyrittiin saamaan tarkempaa tietoa 
yrittäjien näkemyksistä sopimuskäytäntöjen tilasta sekä kartoittamaan yrittäjien 
mielipiteitä sopimuskäytännöistä. 
Kyselylomake pilotoitiin kolmessa eri alan eteläpohjalaisessa pk-yrityksessä. Nä-
mä yritykset toimivat koneteollisuuden, liike-elämän palveluiden ja kiinteistöjen 
vuokrauksen toimialoilla. Pilotoinnin seurauksena muutamia kyselylomakkeen ky-
symyksiä täsmennettiin, jolloin lomakkeesta saatiin ymmärrettävämpi. 
Tutkimusaineisto on käsitelty tilastollisesti PASW Statistics 18 -ohjelmistolla. Tu-
loksia havainnollistetaan kuvioilla ja taulukoilla. Kuviot on tehty Microsoft Excel 
2007 -ohjelmalla. Vastaajien ja yritysten taustatiedot on käsitelty prosenttijakaumi-
na. Samoin liikesopimuksiin liittyvät kysymykset on käsitelty prosenttijakaumina. 
Lisäksi kysymyksissä 14 ja 16 on esitetty myös keskiarvojakaumat. Lisäksi kysy-
myksiä 12, 15 ja 23 on käsitelty tilastollisten testien (t-testi ja varianssianalyysi) 
avulla. Näiden testien avulla selviää kysymysten prosenttijakaumien ja keskiarvo-
jen erot eri vastaajaryhmien välillä. Tulosten erojen tilastollista merkittävyyttä ku-
vaa p-arvo seuraavalla tavalla: 
p ≤ 0,001 tulos on tilastollisesti erittäin merkitsevä 
0,001 ˂ p ≤0,01 tulos on tilastollisesti merkitsevä 
0,01 ˂ p ≤ 0,05 tulos on melkein merkitsevä 
0,05 ˂ p ≤ 0,1 tulos on suuntaa antava 
(Heikkilä 2008, 195.) 
3.3 Tutkimuksen validiteetti ja reliabiliteetti 
Validiteetti tarkoittaa tutkimuksen pätevyyttä eli tutkimusmenetelmän kykyä mitata 
juuri niitä asioita, mitä oli tarkoituskin selvittää. Validius mittaa siis sitä, miten hyvin 
saadut vastaukset vastaavat tutkimusongelmaan. Tutkimuslomakkeen kysymysten 
tulee kattaa koko tutkimusongelma, joten kysymysten tulee mitata oikeita asioita 
yksiselitteisesti. Validiteettiin vaikuttavat muun muassa kysymysten muotoilu sekä 
kysymysten sijoittuminen kyselylomakkeessa. Validius tarkoittaa systemaattisen 
virheen puuttumista. Mittaustulokset ovat valideja, mikäli mitattavat käsitteet ja 
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muuttujat on tarkasti määritelty.  (Heikkilä 2008, 29–30; Hirsjärvi ym. 2008, 226–
227.) 
Reliabiliteetti tarkoittaa tulosten tarkkuutta ja luotettavuutta. Luotettavan tutkimuk-
sen vaatimuksena on sen toistettavuus samanlaisin tuloksin. Luotettavien tulosten 
saamiseksi on varmistettava, että otos edustaa koko tutkittavaa perusjoukkoa.  
Tutkimuksesta saadut tulokset eivät saa olla sattumanvaraisia. Tutkimus on reli-
aabeli siis silloin, kun siitä saadaan eri tutkimuskerroilla yhteneväinen tulos. Re-
liabiliteettia heikentävät muun muassa liian pieni otoskoko sekä suuri vastaamat-
tomien määrä. Kyselytutkimusta tehtäessä tulisikin huomioida tarpeeksi suuri 
otoskoko sekä joskus suureksi nouseva kato eli vastaamattomien määrä. (Heikkilä 
2008, 30–31; Hirsjärvi ym. 2008, 226.) 
Tämän tutkimuksen validiteettia ja reliabiliteettia voidaan pitää riittävänä, sillä ky-
selylomakkeilla saadut vastaukset vastaavat asetettuun tutkimusongelmaan. Ky-
selylomake lähettiin 2 997 eteläpohjalaiselle pk-yritykselle. Vastauksia saatiin 333 
kappaletta vastausprosentin ollessa 11 %. Vastausprosenttia voidaan pitää tavan-
omaisena pk-yrityksille. Tutkimuksen toistettavuusvaatimus toteutui myös. 
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4 TUTKIMUKSEN TULOKSET 
4.1 Vastaajien taustatiedot 
Taustatietoina vastaajilta kysyttiin sukupuolta, ikää ja koulutustaustaa. Vastaajista 
miehiä oli 75 % ja naisia 25 %. 
Vastaajien keski-ikä oli 50 vuotta. Nuorin vastaajista oli 20-vuotias ja vanhin 71-
vuotias. Yli puolet vastaajista (66 %) oli 40–59 -vuotiaita. Kuviossa 2 on kuvattu 
vastaajien ikäjakauma. 
 
Kuvio 2. Vastaajien ikäjakauma. 
Vastaajista 39 % ilmoitti koulutuksekseen opistoasteen. Tähän kuuluvat muun 
muassa teknillinen oppilaitos ja kauppaoppilaitos. Ammattikoulututkinto tai oppiso-
pimuskoulutus oli 22 %:lla vastaajista. Yliopisto- tai korkeakoulututkinto oli 16 %:lla 
vastaajista ja ammattikorkeakoulututkinto 13 %:lla vastaajista. Peruskoulutus oli  
7 %:lla vastaajista ja lukiokoulutus 3 %:lla vastaajista. Vastaajien koulutustausta 
on esitetty kuviossa 3. Koulutuksen keskeisenä sisältönä oli teknillinen koulutus  
45 %:lla ja kaupallinen koulutus 36 %:lla vastaajista. Lopuilla vastaajista (19 %) 
koulutuksen keskeinen sisältö oli pääasiassa sosiaali- ja terveysala (13 mainin-
taa). Lisäksi edustettuina olivat maatalousala (6 mainintaa), yrittäjyys (4 mainin-
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taa), humanistinen ala (4 mainintaa), pedagoginen koulutus (4 mainintaa) ja käsi- 
ja taideteollinen koulutus (3 mainintaa). 
 
Kuvio 3. Vastaajien koulutustausta. 
4.2 Yritysten taustatiedot 
Yritysten taustatietoina kysyttiin juridista muotoa, toimialaa, liikevaihtoa, kotipaik-
kakuntaa, kokoa sekä vientiä. Yrityksen juridinen muoto oli yli puolella (56 %) vas-
tanneista osakeyhtiö. Toiseksi eniten (23 %) oli toiminimiä. Kommandiittiyhtiöiden 
osuus vastanneista oli 15 %. Avointen yhtiöiden (5 %) ja osuuskuntien (1 %) mää-
rä oli huomattavasti näitä pienempi. (Kuvio 4). 
 
Kuvio 4. Yritysten juridiset muodot. 
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Yritysten toimialat jaoteltiin neljään eri alaan: kauppaan, teollisuuteen, rakentami-
seen ja palveluihin. Kaupan ala sisältää sekä tukku- että vähittäiskaupan. Teolli-
suuden alaan lukeutuvat muun muassa elintarviketeollisuus, metalli- ja koneteolli-
suus sekä puu- ja huonekaluteollisuus. Palveluihin kuuluvat muun muassa kulje-
tusala, ICT-ala, asiantuntijapalvelut, majoitus- ja ravintola-ala sekä sosiaali- ja ter-
veysala. Vastanneista 40 % olivat palvelualalta. Vastaajista 23 % oli teollisuudes-
ta, 19 % rakennusalalta ja 18 % kaupan alalta. (Kuvio 5). 
 
Kuvio 5. Yritysten toimialat. 
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Yrityksiltä kysyttiin liikevaihdon määrää vuonna 2010. Liikevaihdon määrä vaihteli 
2 000 euron ja 400 miljoonan euron välillä. Liikevaihtojen mediaani oli 300 000 
euroa. Liikevaihdon jakaumat on esitetty kuviossa 6. 
 
Kuvio 6. Yritysten liikevaihto. 
Yrityksistä 55 %:lla kotipaikkana oli Seinäjoen seutukunta. Loput yrityksistä tulivat 
Suupohjasta (20 %), Järviseudulta (13 %) ja Kuusiokunnista (12 %). Seinäjoen 
seutukuntaan kuuluvat Seinäjoki, Lapua, Kauhava, Ilmajoki ja Jalasjärvi. Suupoh-
jaan kuuluvat Kauhajoki, Teuva, Kurikka, Isojoki, Karijoki ja Teuva. Järviseutuun 
lukeutuvat Alajärvi, Evijärvi, Soini, Lappajärvi ja Vimpeli. Kuusiokuntiin kuuluvat 
Alavus, Kuortane, Töysä ja Ähtäri. Yksittäisistä kunnista yritysten kotipaikkakunta-
na 27 %:lla oli Seinäjoki. Muut useimmin mainitut kotipaikkakunnat olivat Kauhajo-
ki (8,5 %), Kauhava (8,5 %), Ilmajoki (7 %) ja Alajärvi (6 %). Etelä-Pohjanmaan 
maakuntaan kuuluu 19 kuntaa. (Kuvio 7). Vastausprosentit ovat eriteltyinä paikka-
kunnittain liitteessä 2. 
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Kuvio 7. Yritysten kotiseutu. 
Useimmat yritykset (66 %) työllistävät yhdestä neljään kokopäiväistä työntekijää. 
Viidestä kymmeneen työntekijää työllisti 18 % yrityksistä. 13 % yrityksissä työnte-
kijöiden määrä oli 11–50. Vähiten (3 %) oli yli 50 työntekijän yrityksiä. (Kuvio 8). 
 
Kuvio 8. Yritysten koko. 
Palveluiden ja/tai tavaroiden vientiä tai tuontia oli 20 %:lla yrityksistä. 80 %:lla yri-
tyksistä ei ollut vientiä eikä tuontia. Yritysten viennin prosenttiosuudet liikevaihdos-
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ta vaihtelivat 0-99 prosentin välillä. Keskiarvo oli 2,3 % mediaanin ollessa 0 %. 
(Kuvio 9). Vastaajista 84 % ei tee kansainvälisiä sopimuksia. Loput 16 % vastaa-
jista tekee kansainvälisiä sopimuksia. 
 
Kuvio 9. Viennin osuus liikevaihdosta. 
 
 
 
 
 
 
 
84%
11% 3% 2%
0%
10%
20%
30%
40%
50%
60%
70%
80%
90%
0 % 1-10% 11-50% 51-100%
n=299
40 
 
4.3 Sopimusmuoto 
Yleisin pääasiassa toisten yritysten kanssa käytetty sopimusmuoto oli kirjallinen 
sopimus, jonka osuus oli 60 %. Suullisia sopimuksia teki 28 % ja hiljaisia sopimuk-
sia 12 % vastanneista. (Kuvio 10). 
 
Kuvio 10. Sopimusmuodot. 
4.4 Kirjallisten sopimusten käyttäminen 
Yrityksiltä kysyttiin, millaisissa sopimuksissa he yleensä käyttävät kirjallista muo-
toa. Yrityksillä oli mahdollisuus valita useampi vaihtoehto. Kuviosta 11 ilmenee, 
että kirjallista sopimusta käyttävät tekevät kirjallisia sopimuksia useimmiten silloin, 
kun kyseessä on palvelumyyntisopimukset (43 %), tavarahankintasopimukset 
(42 %), vuokrasopimukset (39 %) ja rahoitussopimukset (38 %). Kirjallista sopimis-
ta käytetään usein myös tavaramyyntisopimuksissa (33 %), urakkasopimuksissa 
(32 %) ja palveluhankintasopimuksissa (29 %). Kirjallista sopimista käytetään har-
vemmin yrityskauppasopimuksissa sekä kansainvälisen kaupan vienti- ja tuontiso-
pimuksissa. Kansainvälisen kaupan sopimusten vähyys johtunee siitä, että vain 
muutamat yritykset tekevät kansainvälistä kauppaa. 
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Kuvio 11. Kirjallisten sopimusten käyttäminen. 
4.5 Syitä muiden kuin kirjallisten sopimusten tekemiseen 
Vastaajat arvioivat asteikolla 1-5 syitä muiden kuin kirjallisten sopimusten tekemi-
seen. Asteikolla numero 1 tarkoittaa ei lainkaan tärkeää syytä ja numero 5 erittäin 
tärkeää syytä. Taulukossa 1 on esitetty prosenttiosuuksina syitä yritysten muiden 
kuin kirjallisten sopimusten tekemiseen. Suurin arvo on ympyröity. Taulukossa on 
kuvattu myös keskiarvot jokaisen väittämän kohdalla. Yleisin syy muiden kuin kir-
jallisten sopimusten tekemiseen oli se, että alalla ei ole käytäntönä tehdä kirjallisia 
sopimuksia (ka 2,7). Jokseenkin tärkeänä syynä pidettiin kirjallisen sopimisen ai-
kaavievyyttä (ka 2,5) sekä vastapuolen haluttomuutta kirjallisen sopimuksen teke-
miseen (ka 2,3). Muita syitä pidettiin melko vähämerkityksellisinä keskiarvon vaih-
dellessa 1,8–2,0 välillä. Suullisten ja hiljaisten sopimusten tekemiseen kirjallisen 
sijaan eivät näin ollen juurikaan vaikuta oman osaamisen riittämättömyys kirjallis-
ten sopimusten laatimiseen, sopivan asiantuntijan käyttämättömyys, kirjallisesta 
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sopimisesta aiheutuvat liian suuret kustannukset eikä se, että kirjallista sopimusta 
pidettäisiin epäluottamuslauseena sopimuskumppania kohtaan. 
Taulukko 1. Syyt muiden kuin kirjallisten sopimusten tekemiseen. 
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4.6 Kirjallisen sopimisen tärkeys ja tehtävät 
Kuviosta 12 ilmenee, että 69 % yrityksistä pitää kirjallista sopimista erittäin tai mel-
ko tärkeänä. Jokseenkin tärkeänä sitä pitää 21 %. Ainoastaan 9 % yrityksistä pitää 
kirjallisen sopimisen merkitystä vähäisenä. 1 %:lle yrityksistä kirjallisella sopimisel-
la ei ollut lainkaan merkitystä. Kaikkien vastaajien keskiarvo oli 4,0. 
 
Kuvio 12. Kirjallisen sopimisen tärkeys. 
Vastaajat arvioivat asteikolla 1-5 kirjallisen sopimisen tehtäviä. Asteikolla numero 
1 tarkoittaa ei lainkaan tärkeää tehtävää ja numero 5 erittäin tärkeää tehtävää. 
Taulukossa 2 on esitetty prosenttiosuuksina kirjallisen sopimisen tehtävien tärkeyt-
tä. Suurin arvo on ympyröity. Taulukossa on kuvattu myös keskiarvot jokaisen väit-
tämän kohdalla. 
Tärkein kirjallisen sopimisen tehtävä oli erimielisyyksien ehkäisy- ja ratkaisutehtä-
vä, jonka 59 % vastaajista oli merkinnyt erittäin tärkeäksi tehtäväksi keskiarvon 
ollessa 4,4. Toiseksi ja kolmanneksi tärkeimmiksi tehtäviksi keskiarvolla 4,0 koet-
tiin kirjallisen sopimusten riskienhallintatehtävä ja informaatiotehtävä. Arvontuotto-
tehtävä, toiminnanohjaustehtävä ja viestintätehtävä koettiin myös melko tärkeiksi 
keskiarvon vaihdellessa 3,4–3,5 välillä. 
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Taulukko 2. Kirjallisen sopimisen tehtävät. 
 
4.7 Perimmäinen syy kirjallisten sopimusten tekemiseen 
Yrityksiltä kysyttiin avoimella kysymyksellä, mikä heidän mielestään on perimmäi-
nen syy kirjallisten sopimusten tekemiseen. Vastauksia saatiin 198 kappaletta. 
Monet vastaajat olivat maininneet useita syitä. Kuviossa 13 on esitetty saadut vas-
taukset lukumäärinä. 
Eniten mainintoja sai kirjallisen sopimisen tuoma yksiselitteisyys ja selvyys sopimi-
seen (46 mainintaa). Vastaajat kokivat, että kirjallisen sopimuksen ansiosta sopi-
musosapuolet ymmärtävät sopimuksen sisällön varmemmin samalla tavalla ja tätä 
kautta sopimuksen sisällöstä saadaan varmuus. Erään maininnan mukaan asiat 
käydään läpi tarkemmin, kun sopimus tehdään kirjallisena. Toiseksi eniten mainin-
toja saivat luottamus (44 mainintaa) ja dokumentointi (44 mainintaa). Kirjallinen 
sopiminen luo luottamusta sopimusosapuoleen. Vastaajat pitivät kirjallisia sopi-
muksia tekeviä yrityksiä luotettavina. Erään maininnan mukaan kirjallisten sopi-
musten tekeminen antaa yrityksestä ammattitaitoisen kuvan, kun sopimukset on 
laadittu asianmukaisesti ja selkeästi. Kirjallisen sopimisen perimmäisenä syynä 
pidettiin monesti myös siitä saatavia dokumentteja eli sitä, että on ”mustaa valkoi-
sella”. Kun asioista on sovittu kirjallisesti, toimii sopimus tarvittaessa muistin virkis-
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täjänä ja todisteena. Kun asiat on dokumentoitu, eivät mahdolliset henkilöstömuu-
tokset hankaloita yrityksen toimintaa. Neljänneksi eniten mainittiin kirjallisten so-
pimusten erimielisyyksien ehkäisy- ja ratkaisutehtävä (39 mainintaa). Kirjallisen 
sopimisen avulla pyritään välttämään ristiriitoja. Erään maininnan mukaan ”Kirjal-
listen sopimusten tärkeys tulee esiin viimeistään ristiriitatilanteissa”. Tätä tehtävää 
pidettiin tärkeänä myös kysyttäessä sopimuksien eri tehtävien tärkeyttä, ks. tau-
lukko 2. 
Riskienhallinta (9 mainintaa) ja sopimusosapuolen sitouttaminen (8 mainintaa) 
koettiin muutamassa tapauksessa tärkeäksi syyksi tehdä sopimus kirjallisessa 
muodossa. Lisäksi mainittiin lain velvoittavuus, alan tapa, urakka, suuri intressi 
sekä uusi sopimuskumppani. Muita mainintoja olivat sopimuskumppanin vaatimus, 
pitkäkestoiset sopimukset, vastuunrajoitukset, kaupan vahvistaminen, kansainväli-
nen kauppa ja liiton suositus. Lisäksi yhdessä vastauksessa mainittiin, että kirjalli-
nen sopiminen kertoo yritysten välisestä luottamuspulasta. Nämä maininnat on 
kuvattu kuviossa 13 kohdassa ”muu”. 
 
Kuvio 13. Perimmäinen syy kirjallisten sopimusten tekemiseen (vastaukset mää-
riä). 
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4.8 Sopimusten laatiminen ja sisältö 
Pääasiassa yrityksissä sopimukset laatii yrittäjä itse tai joku muu yrityksen sisältä 
(80 %). 15 prosentissa yrityksistä sopimuskumppani laatii sopimukset. Ainoastaan 
5 prosentissa sopimusten laatijana toimii ulkopuolinen asiantuntija. Ulkopuolisena 
asiantuntijana voi toimia esimerkiksi juristi. (Kuvio 14). 
 
Kuvio 14. Sopimusten laatiminen. 
Yrityksiltä kysyttiin heidän käyttämiään sopimusehtoja. Yrityksillä oli mahdollisuus 
valita useampi vaihtoehto. Kuviosta 15 ilmenee, että useimmiten ehdoista neuvo-
tellaan tilannekohtaisesti (55 %). Useat yritykset käyttävät myös omia ehtoja 
(40 %). Kolmasosa yrityksistä käyttää alakohtaisia vakioehtoja sekä sopimus-
kumppanin ehtoja. Yleisiä ehtoja käyttää 24 % yrityksistä. 
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Kuvio 15. Sopimusehtojen käyttäminen. 
Kuviosta 16 ilmenee, että yritykset tekevät lähes yhtä paljon kerta- ja kestosopi-
muksia. Pääasiassa kestosopimuksia teki 53 % ja kertasopimuksia 47 % yrityksis-
tä. 
 
Kuvio 16. Sopimusten kesto. 
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4.9 Sopimusvälineet 
Yrityksiltä kysyttiin heidän käyttämiään sopimusvälineitä. Yrityksillä oli mahdolli-
suus valita useampi vaihtoehto. Kuviossa 17 on kuvattu yritysten käyttämiä sopi-
musvälineitä. Eniten yritykset käyttivät kirjallista tarjousta (75 %) ja myös kirjallista 
sopimusta (70 %). Lähes puolet yrityksistä käytti kirjallista tilausta. Kirjallista tilaus-
vahvistusta käyttäneiden osuus oli 44 %. Huomattavasti harvemmin käytettiin esi-
sopimusta (10 %) ja käsirahaa (9 %). Aiesopimuksen käyttö oli todella vähäistä, 
sillä vain 4 % yrityksistä käytti sitä. Tukikirjettä ei juurikaan käytetty. 
 
Kuvio 17. Sopimusinstrumentit. 
4.10 Tyytyväisyys yrityksen nykyiseen sopimuskäytäntöön 
Yritykset arvioivat tyytyväisyyttään nykyiseen sopimuskäytäntöönsä asteikolla 1-5, 
jossa numero 1 tarkoittaa erittäin tyytymätöntä ja numero 5 erittäin tyytyväistä. Ku-
viossa 18 on kuvattu yritysten tyytyväisyyttä niiden nykyiseen sopimuskäytäntöön. 
Yrityksistä 72 % oli erittäin tai melko tyytyväisiä nykyiseen sopimuskäytäntöönsä. 
Yrityksistä 26 % oli jokseenkin tyytyväisiä, 1,5 % melko tyytymättömiä ja vain 
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0,5 % oli erittäin tyytymättömiä vallitsevaan sopimuskäytäntöönsä. Kaikkien vas-
taajien keskiarvo oli 3,9. 
 
Kuvio 18. Tyytyväisyys yrityksen vallitsevaan sopimuskäytäntöön. 
4.11 Yritysten sopimuskäytäntöjen kehittäminen 
Yrityksiltä kysyttiin, että millä tavalla he haluaisivat kehittää yrityksen sopimuskäy-
täntöä. Yrityksillä oli mahdollisuus valita useampi vaihtoehto. Vain hieman yli puo-
let (57 %) oli vastannut tähän kysymykseen. Useimmiten kehittämisen kohteena 
koettiin valmiiden omien sopimuspohjien tarve (45 %) sekä halukkuus tehdä use-
ammin kirjallisia sopimuksia (42 %). Neljäsosa yrityksistä haluaisi käyttöönsä omat 
vakioehdot. Sopimusoikeuden koulutusta haluaisi 19 % ja konsultointia 9,5 % yri-
tyksistä. (Kuvio 19). 
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Kuvio 19. Yritysten sopimuskäytäntöjen kehittäminen. 
4.12 Yritysten sopimuskulttuuri Etelä-Pohjanmaalla 
Kyselyn lopuksi yrityksiltä kysyttiin avoimella kysymyksellä, mitä heille tulee mie-
leen Etelä-Pohjanmaan sopimuskulttuurista. Vastauksia saatiin 90 kappaletta. 
Monet vastaajat olivat maininneet useita mielikuvia vallitsevasta sopimuskulttuuris-
ta. Kuviossa 20 on esitetty saadut vastaukset lukumärinä. 
Vastaajien mielestä eteläpohjalaisten kanssa tehdyt sopimukset pitävät aina, olivat 
ne sitten kirjallisia tai suullisia (35 mainintaa). 
Vastaajien mukaan sopimuskulttuuria voidaan kuvata seuraavasti: 
– ”Se mitä luvataan, se pidetään!” 
– ”Vain pohjalaiseen voi luottaa.” 
– ”Onneksemme pohjalaisiin luotetaan ympäri Suomen, joten on helppoa 
tehdä kauppaa ja sopimuksia muiden kanssa.” 
– ”Suullinen sopimus on Etelä-Pohjanmaalla erittäin luotettava mutta laa-
joissa sopimuksissa tarvitaan ”muistilappu” molemmille osapuolille, siksi 
asiat pitää laittaa paperille.” 
– ”Reilu meininki.” 
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Joidenkin vastaajien mielestä Etelä-Pohjanmaalla tehdään liian vähän kirjallisia 
sopimuksia (18 mainintaa). Niiden tekemistä tulisi lisätä, sillä ne ehkäiset riitatilan-
teita ja väärinkäsityksiä sekä tuovat luotettavuutta liiketoimintaan. 14 vastaajan 
mielestä Etelä-Pohjanmaalla ei ole minkäänlaista sopimuskulttuuria. Erään vastaa-
jan mukaan sopimuskulttuuri on ”lapsenkengissä”. Lisäksi olisi tarvetta tiedon li-
säämiseen kirjallisesta sopimisesta. Vastaajista kymmenen mielestä sopimuskult-
tuuri painottaa suullista sopimista kun taas neljän vastaajan mielestä se painottaa 
kirjallista sopimista. Pienissä yrityksissä kirjallinen sopiminen koetaan vaivalloisek-
si, joten suullista sopimista suositaan. Toisaalta kirjallinen sopimus koetaan luotet-
tavaksi. Kolmen vastanneen mielestä sopimuskulttuuri on toimivaa. Muissa vasta-
uksissa oli mainittu muun muassa, että sopimusten tekeminen on turhaa, moni-
mutkaista tai aikavievää. Lisäksi mainittiin se, että yrittäjät eivät välttämättä ym-
märrä kirjallisen sopimuksen merkitystä, sillä ”se on tietynlainen toimituksen serti-
fiointi eli laadullinen tae toimituksen onnistumisesta yhteisesti sovitulla tavalla, il-
man ristiriitoja”. 
 
Kuvio 20. Sopimuskulttuuri Etelä-Pohjanmaalla. 
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4.13 Taustamuuttujien vaikutus sopimusmuotoon 
Kuviossa 22 sekä taulukoissa 3, 4, 5 ja 6 on analysoitu eri taustamuuttujien vaiku-
tusta kirjallisen sopimisen tärkeyteen sekä vastaajien tyytyväisyyttä yritysten ny-
kyisiin sopimuskäytäntöihin. Analysoinnit perustuvat keskiarvoihin, varianssiana-
lyysiin ja t-testiin. 
Vastaajien sukupuolella (Taulukko 3) on tilastollisesti suuntaa antava vaikutus so-
pimusmuodon valintaan (p=0,087). Naiset tekevät miehiä useammin kirjallisia so-
pimuksia, kun taas miehet tekevät useammin suullisia sopimuksia. 
Vastaajien ikä on luokiteltu vertailuja ja testejä varten neljään luokkaan: 20–39 
-vuotiaat, 40–40 -vuotiaat, 50–59 -vuotiaat ja yli 60 -vuotiaat. Vastaajien ikä vaikut-
taa tilastollisesti suuntaa antavasti sopimusmuodon valintaan (p=0,094). Kirjallisia 
sopimuksia tekevät eniten 50–59 -vuotiaat. Sama ikäryhmä tekee vähiten suullisia 
sopimuksia. Hiljaisia sopimuksia tekevät vähiten 40–49 –vuotiaat. (Taulukko 3). 
Taulukko 3. Sukupuolen ja iän vaikutus sopimusmuotoon.  
  
Sukupuoli   Ikä 
      
Sopimusmuoto Nainen Mies 20-39v. 40-49v. 50-59v. 60- v. 
Kirjallinen 67 % 57 % 52 % 60 % 67 % 51 % 
Suullinen 19 % 32 % 37 % 32 % 19 % 33 % 
Hiljainen 14 % 11 % 11 % 8 % 14 % 16 % 
  
p=0,087 p=0,094 
 
Yritysten liikevaihdolla on tilastollisesti melkein merkitsevää vaikutusta käytettyihin 
sopimusmuotoihin (p=0,013). Kirjallisten sopimusten tekeminen kasvoi liikevaih-
don mukana, kun taas suullisten ja hiljaisten sopimusten tekeminen pääsääntöi-
sesti väheni liikevaihdon kasvaessa. (Kuvio 21). 
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Kuvio 21. Liikevaihdon vaikutus sopimusmuotoon. 
Vastaajien koulutustaustalla (p=0,765), yrityksen juridisella muodolla (p=0,154) tai 
toimialalla (p=0,277) ei ole tilastollisesti merkitsevää vaikutusta sopimusmuodon 
valintaan. 
4.14 Taustamuuttujien vaikutus kirjallisen sopimisen tärkeyteen ja 
tyytyväisyyteen sopimuskäytännöissä 
Yritysmuodolla on tilastollisesti melkein merkitsevä vaikutus kirjallisen sopimisen 
tärkeyteen (p=0,017). Osakeyhtiömuotoiset yritykset pitävät kirjallista sopimista 
kaikkein tärkeimpänä. Yritysmuodolla (p=0,088) on tilastollisesti suuntaa antava 
merkitys, kun kyseessä on vastaajan tyytyväisyys yrityksen nykyiseen sopimus-
käytäntöön. Tyytyväisimpiä nykyiseen sopimuskäytäntöön ovat toiminimimuotoiset 
yritykset. (Taulukko 4). 
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Taulukko 4. Yritysmuodon vaikutus kirjallisen sopimisen tärkeyteen ja sopimuskäy-
tännön tyytyväisyyteen.  
  Yrityksen muoto       
  
Toiminimi Henkilöyhtiöt 
Osakeyhtiö ja 
osuuskunta 
p 
Miten tärkeänä pidätte 
kirjallista sopimista? 
3,8 3,8 4,1 0,017 
Oletteko tyytyväinen yrityksenne 
nykyiseen sopimuskäytäntöön? 
4,1 3,8 3,9 0,088 
 
Yrityksen toimialalla ei ole tilastollisesti merkittäviä eroja kirjallisen sopimisen tär-
keyteen (p=0,127). Toimialalla (p=0,047) sen sijaan on tilastollisesti suuntaa anta-
va merkitys, kun kyseessä on vastaajan tyytyväisyys yrityksen nykyiseen sopi-
muskäytäntöön. Tyytyväisimpiä nykyiseen sopimuskäytäntöön ovat rakennus- ja 
palvelualan yritykset. (Taulukko 5). 
Taulukko 5. Toimialan vaikutus kirjallisen sopimisen tärkeyteen ja sopimuskäytän-
nön tyytyväisyyteen.  
  Toimiala         
  
Kauppa Teollisuus Rakentaminen Palvelut p 
Miten tärkeänä pidätte 
kirjallista sopimista? 
4,1 3,8 3,8 4,1 0,127 
Oletteko tyytyväinen yrityksenne 
nykyiseen sopimuskäytäntöön? 
3,9 3,7 4,0 4,0 0,047 
 
Liikevaihdolla on tilastollisesti merkitsevä vaikutus kirjallisen sopimisen tärkeyteen 
(p=0,010). Tässä väittämässä kirjallista sopimusta pidetään sitä tärkeämpänä, mi-
tä suurempi liikevaihto yrityksellä on. Keskiarvo vaihtelee 3,8–4,5 välillä, kaikkien 
vastaajien keskiarvon ollessa 4,0 (asteikolla 1-5). Tärkeimpänä kirjallista sopimista 
pitävät vastaajat, joiden yrityksen liikevaihto on yli 5,0 miljoonaa euroa. (Taulukko 
6). 
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Liikevaihdolla on tilastollisesti melkein merkitsevä vaikutus tyytyväisyyteen yrityk-
sen nykyiseen sopimuskäytäntöön (p=0,025). Tässä väittämässä tyytymättömyys 
yrityksen vallitsevaan sopimuskäytäntöön kasvaa liikevaihdon kasvaessa. Kes-
kiarvo vaihtelee 3,7–4,1 välillä kaikkien vastaajien keskiarvon ollessa 3,9 (asteikol-
la 1-5). Kaikkein tyytymättömimpiä sopimuskäytäntöönsä ovat vastaajat, joiden 
yritysten liikevaihto sijoittuu 1,0–5,0 miljoonan euron välille. (Taulukko 6). 
Taulukko 6. Liikevaihdon vaikutus kirjallisen sopimisen tärkeyteen ja sopimuskäy-
tännön tyytyväisyyteen. 
  
Liikevaihto 
M€           
  
Alle 
0,100 M€ 
0,100-
0,499 M€ 
0,500- 
0,999 M€ 
1,000-
5,000 M€ 
Yli 
5,000 
M€ 
p 
Miten tärkeänä pidätte 
kirjallista sopimista? 
3,8 3,8 4,2 4,1 4,5 0,010 
Oletteko tyytyväinen 
yrityksenne nykyiseen 
sopimuskäytäntöön? 
4,1 4,0 4,0 3,7 3,8 0,025 
 
Vastaajien sukupuoli (p=0,163), ikä (p=0,302), koulutustausta (p=0,293) tai toimi-
ala (p=0,127) eivät vaikuttaneet vastaajien näkemykseen kirjallisen sopimuksen 
tärkeydestä. 
Vastaajien ikä (p=0,907), sukupuoli (p=0,624) tai koulutustausta (p=0,576) eivät 
myöskään vaikuttaneet vastaajien tyytyväisyyteen yrityksen nykyiseen sopimus-
käytäntöön. 
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5 JOHTOPÄÄTÖKSET 
5.1 Yhteenveto tutkimustuloksista 
Tämän opinnäytetyön tavoitteena oli selvittää eteläpohjalaisten pienten ja kes-
kisuurten yritysten sopimuskäytäntöjä liikesopimustilanteissa. Tutkimuksen tavoit-
teena oli selvittää yritysten sopimuskäytäntöjä ja suhtautumista erityisesti kirjallis-
ten sopimusten tekemiseen. Kyselylomake koostui 11:sta vastaajaa ja yritystä 
koskevasta taustakysymyksestä sekä 14:sta sopimuskäytäntöjä koskevasta kysy-
myksestä. Lomakkeessa oli myös kaksi avointa kysymystä, joiden avulla pyrittiin 
selvittämään vastaajien omia kokemuksia liikesopimuskulttuurista. 
Tutkimus toteutettiin kvantitatiivisena kyselytutkimuksena. Kohderyhmänä olivat 
Etelä-Pohjanmaan Yrittäjät ry:n ja Etelä-Pohjanmaan Kauppakamarin jäsenet. Ky-
sely lähetettiin 2 997 yritykselle. Kaiken kaikkiaan vastauksia saatiin 333 yrityksel-
tä vastausprosentin ollessa 11 %. Saatuja tuloksia voidaan pitää melko kattavana. 
Vastaajien taustatiedoista ilmeni, että vastaajina olivat useimmiten 40–59-vuotiaat, 
ammattikoulutuksen tai opiston käyneet henkilöt. Yrityksistä useimmiten edustet-
tuina olivat osakeyhtiöt (56 %). Useimmissa yrityksissä työntekijöiden määrä vaih-
teli 1-4 henkilön välillä (66 %). Yritysten keskimääräinen liikevaihto oli 300 000 
euroa. 
Vaikka oletuksena oli, että yritykset eivät suosi kirjallista sopimista, tutkimustulok-
sista ilmeni, että suurin osa vastaajista (60 %) tekee sopimukset useimmiten juuri 
kirjallisena. Vastaajista 69 % piti kirjallista sopimista tärkeänä tai erittäin tärkeänä. 
Kirjallisen sopimisen tärkeimpinä tehtävinä yritykset pitivät erimielisyyksien ehkäi-
sy- ja ratkaisutehtävää (59 %) sekä riskienhallintatehtävää (39 %). Yritykset käytti-
vät sopimusvälineinä useimmiten kirjallista tarjousta (75 %) ja kirjallista sopimusta 
(70 %). 
Väittämissä, joissa kysyttiin syitä muiden kuin kirjallisten sopimusten tekemiseen 
suurimmaksi syyksi nousi se, että kyseisellä alalla ei ole tapana tehdä sopimuksia 
kirjallisesti. Useimmiten yrityksissä sopimukset laatii yrittäjä itse tai joku toinen 
henkilö yrityksen sisältä (80 %). 
57 
 
Avoimella kysymyksellä kysyttiin yrityksen näkemystä perimmäiseksi syyksi kirjal-
listen sopimusten tekemiseen. Useimmiten syyksi mainittiin kirjallisen sopimuksen 
luoma yksiselitteisyys ja selkeys niin sisällön kuin tavoitteidenkin osalta. Kirjallinen 
muoto loi myös luottamusta sopimuskumppaniin. 
Tutkimustuloksista kävi ilmi, että yritysten sopimuskulttuuria pidetään melko hyvä-
nä Etelä-Pohjanmaalla, koska pääsääntöisesti sopimukset pidetään, olivat ne sit-
ten kirjallisia tai suullisia. Kirjallisia sopimuksia halutaan kuitenkin tehdä enemmän. 
Toisaalta oltiin sitä mieltä, että Etelä-Pohjanmaalla ei ole minkäänlaista sopimus-
kulttuuria vaan se on ”lapsenkengissä”. Tarvetta tiedon lisäämiseen sopimusten 
tekemisen tärkeydestä ja niiden sisällöstä koettiin hyödylliseksi. 
Kokonaisuudessaan yritykset ovat tyytyväisiä tai erittäin tyytyväisiä vallitseviin so-
pimuskäytäntöihin (79 %). Useimmat haluaisivat kuitenkin vielä lisätä kirjallisen 
sopimisen määrää, koska se tuo varmuutta ja selkeyttä liiketoimintaan. 
5.2 Pohdintaa 
Tutkimuksella saatiin tietoa pk-yritysten sopimuskäytännöistä sekä niiden puutteis-
ta. Tulosten perusteella voidaan yritysten sopimuskulttuuria Etelä-Pohjanmaalla 
pitää melko hyvänä. Lisäksi sopimuskäytännöt ovat saman alan sisällä melko yh-
teneväiset. 
Suurin osa yrityksistä teki sopimukset pääsääntöisesti kirjallisessa muodossa ja 
niissä pidettiin kirjallista muotoa tärkeänä. Kirjallisen sopimisen edut olivat melko 
selkeitä vastaajille. Kuitenkin kirjallisen sopimisen tärkeimmiksi tehtäviksi nousivat 
erimielisyyksien ehkäisy- ja ratkaisutehtävä sekä riskienhallintatehtävä. Yritysten 
tulisi huomata myös muut kirjallisen sopimisen tärkeät tehtävät, sillä yritys, joka 
tuntee normiston ja osaa käyttää sitä, saa kilpailuetua muihin nähden. Arvontuotto 
on tärkeä kirjallisen sopimisen funktio, jota yritykset eivät useimmiten huomioi lain-
kaan. Kirjallisten sopimusten tärkeys käy ilmi paitsi riitatilanteessa myös yrityksen 
myyntitilanteessa. Mikäli kaikki sopimukset on dokumentoitu, yrityksen riskit ovat 
paremmin hallinnassa. Tällöin yrityksestä saadaan parempi myyntihinta. 
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Sopimusta ei saa allekirjoittamisen jälkeen unohtaa, sillä sopimus toimii muun mu-
assa projektinhallinnan sekä viestinnän välineenä. Parhaimmillaan sopimukset 
toimivat yrityksen strategisena voimavarana. Liike-elämä perustuu sopimiseen, 
joten yritysten tulisi panostaa sopimusten tekemiseen ja sisältöön entistä enem-
män. Myös sopimusten muutokset kannattaa tehdä ajoissa epäselvyyksien välttä-
miseksi. 
Tutkimustuloksista ilmeni, että yritykset haluaisivat valmiita sopimuspohjia käyt-
töönsä aiempaa enemmän. Mikäli yrityksessä ei ole tarvittavaa osaamista sopi-
muspohjan tekemiseen, kannattaa kääntyä ammattilaisen puoleen. Yrityksen toi-
mialasta riippuen ammattilainen voi olla juristi taikka kaupallisen tai teknillisen alan 
osaaja. Sopimusten laadinnassa kannattaa käyttää usean alan ammattilaisia, kos-
ka silloin asiat huomioidaan monesta eri näkökulmasta. Valmiita pohjia käytetään 
useiden eri yhteistyökumppanien kanssa, jolloin sopimuksesta voi helposti jäädä 
pois jokin tärkeä ehto. 
Avoimista vastauksista ilmeni, että yritykset ovat melko tyytyväisiä vallitseviin so-
pimuskäytäntöihin Etelä-Pohjanmaalla. Tavoiteltavana kuitenkin pidettiin joitain 
muutoksia ja sopimuskulttuurin kehittymistä kirjalliseen suuntaan. Monet kokivat 
tutkimuksen aiheen erityisen mielenkiintoiseksi. Vaikka vastaukset olivatkin melko 
yhteneväisiä, sopimuskäytännöt tarvitsisivat kuitenkin suuntaviivoja, joiden avulla 
sopimuksia voidaan tehdä vaivattomammin. 
Liiketoiminnassa kirjallisia sopimuksia on alettu arvostaa entistä enemmän niiden 
tarjoamien useiden etujen vuoksi. Sopimukset luovat yrityksille kilpailuetua ja ne 
toimivat johtamisen välineinä. Hyvä suunnittelu, ennakointi ja selkeät kirjalliset so-
pimukset torjuvat ongelmatilanteita ja auttavat yritystä menestymään. 
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LIITE 1. Kyselylomake 
Hyvä Yrittäjä, 
Opiskelen Seinäjoen ammattikorkeakoulussa pk-yrittäjyyttä ja opinnäytetyönäni 
toteutan tutkimuksen Etelä-Pohjanmaan pienille ja keskisuurille yrityksille koskien 
yritysten sopimuskäytäntöjä. Kysely koskee yritysten välisiä sopimuksia eli bu-
siness to business -sopimuksia. Työn toimeksiantaja on Asianajotoimisto Legistum 
Oy. 
Tutkimukseen on valittu vastaajiksi kaikki Etelä-Pohjanmaan Yrittäjät ry:n sekä 
Etelä-Pohjanmaan Kauppakamarin jäsenyrittäjät. 
Vastaukset tullaan käsittelemään ehdottoman luottamuksellisesti. Vastaukset ana-
lysoidaan tilastollisesti kokonaisuutena eikä yksittäisen vastaajan vastauksia tulla 
julkistamaan missään vaiheessa. 
Vastaaminen tapahtuu osoitteessa 
http://digiumenterprise.com/answer/?sid=596102&chk=CD7G5HE3 
Vastaamiseen menee aikaa noin viisi minuuttia. Pyydän teitä vastaamaan viimeis-
tään maanantaina 24.1.2011. Toivon, että vastaatte huolellisesti kaikkiin kysymyk-
siin. 
Kiitos yhteistyöstä! 
Ystävällisin terveisin, 
 
Minna Kaihlamäki 
tradenomiopiskelija 
Seinäjoen ammattikorkeakoulu 
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A. Vastaajan ja yrityksen taustatiedot 
1. Mikä on sukupuolenne? 
 
 
Nainen 
 
Mies 
2. Mikä on syntymävuotenne? 19  
 
 
3. Mikä seuraavista vaihtoehdoista vastaa parhaiten koulutustaustaanne? 
 
 
 
Peruskoulu (kansakoulu/keskikoulu/oppikoulu) 
 
Ammattikoulu tai oppisopimuskoulutus 
 
Lukio 
 
Opistoaste (teknillinen oppilaitos, kauppaoppilaitos, jne.) 
 
Ammattikorkeakoulu 
 
Yliopisto tai korkeakoulu 
 
Muu, mikä?  
 
4. Mikä seuraavista vaihtoehdoista vastaa parhaiten koulutuksenne keskeisintä 
sisältöä? 
 
 
Tekninen koulutus 
 
Kaupallinen koulutus 
 
Muu, mikä?  
5. Mikä on yrityksenne tämänhetkinen juridinen muoto? 
 
 
Toiminimi 
 
Avoin yhtiö 
 
Kommandiittiyhtiö 
 
Osakeyhtiö 
 
Osuuskunta 
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6. Mikä seuraavista vaihtoehdoista edustaa parhaiten yrityksenne keskeisintä toi-
mialaa? 
 
 
Maa- ja metsätalous 
 
Kauppa (tukku tai vähittäis) 
 
Elintarviketeollisuus 
 
Metalli- ja koneteollisuus 
 
Puu- ja huonekaluteollisuus 
 
Muu teollisuus 
 
Rakentaminen ja niihin liittyvät alueet 
 
Kuljetusala 
 
ICT-ala 
 
Asiantuntijapalvelut 
 
Muut palvelut 
 
Sosiaali- ja terveysala 
 
Majoitus- ja ravintola-ala 
 
Muu ala, mikä?  
7. Mikä tulee arvionne mukaan olemaan yrityksenne liikevaihdon määrä vuonna 
2010? (euroa)  
 
8. Kuinka monta prosenttia viennin osuus on yrityksenne liikevaihdosta?  
 
 
9. Onko yrityksellänne tavaroiden ja/tai palveluiden tuontia ulkomailta? 
 
 
Kyllä 
 
Ei 
10. Mikä on yrityksenne tämänhetkinen kotipaikkakunta? 
 
 
11. Mikä on yrityksenne koko eli montako kokopäiväistä henkilöä yritys työllistää? 
 
1 työntekijä 
 
2 – 4 työntekijää 
 
5 – 10 työntekijää 
 
11–50 työntekijää 
 
Yli 50 työntekijää 
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B. Liikesopimukset  
 
12. Millaisia sopimuksia yrityksessänne pääasiassa tehdään toisten yritysten 
kanssa (esim. hankinnat, myynnit)? (Valitse vain yksi) 
 
 
Kirjallisia (Paperinen tai sähköinen sopimus) 
 
Suullisia 
 
Hiljaisia eli konkludenttisia (Sopimus, jota ei ole tehty nimenomaisilla kirjallisil-
la tai suullisilla ilmaisuilla, mutta sopimuksen katsotaan syntyneen osapuolten 
tosiasiallisen toiminnan seurauksena) 
 
13. Mikäli teette kirjallisia sopimuksia, missä asioissa yleensä käytätte niitä? (Voit-
te valita yhden tai useamman vaihtoehdon) 
 
 
Tavaramyyntisopimukset 
 
Tavarahankintasopimukset 
 
Palvelumyyntisopimukset 
 
Palveluhankintasopimukset 
 
Vuokrasopimukset 
 
Rahoitussopimukset 
 
Yrityskauppasopimukset 
 
Urakkasopimukset 
 
Kansainvälisen kaupan vientisopimukset 
 
Kansainvälisen kaupan tuontisopimukset 
 
Muu, mikä?  
 
14. Mikäli teette myös muita kuin kirjallisia sopimuksia, mikä on syy siihen? 
 
5=Erittäin 
tärkeä 
syy 
4 3 2 
1=Ei 
lainkaan 
tärkeä 
syy 
Kirjallisten sopimusten laatimisesta aiheutu-
vat liian suuret kustannukset      
Kirjallisten sopimusten tekeminen vie liikaa 
aikaa      
Oma osaaminen ei ole riittävää kirjallisten 
sopimusten laatimiseen      
Sopivaa asiantuntijaa ei ole käytettävissä 
     
Alalla ei ole käytäntönä tehdä kirjallisia sopi-
muksia      
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Vastapuoli ei yleensä ole halukas tekemään 
kirjallisia sopimuksia 
     
Kirjallinen sopimus on epäluottamuslause 
     
Muu, mikä? 
      
 
15. Miten tärkeänä pidätte kirjallista sopimista? 
 
 
Erittäin tärkeä 
 
Melko tärkeä 
 
Jokseenkin tärkeä 
 
Vähäinen merkitys 
 
Ei merkitystä 
 
16. Kuinka tärkeänä pidätte seuraavia asioita kirjallisessa sopimisessa? 
 
 
5=Erittäin 
tärkeä 
tehtävä 
4 3 2 
1=Ei 
lainkaan 
tärkeä 
tehtävä 
Toiminnanohjaustehtävä 
(Kirjalliset sopimukset ohjaavat 
liiketoimia) 
     
Arvontuottotehtävä 
(Kirjalliset sopimukset tuovat 
varmuutta yrityksen tuloksente-
kokykyyn ja arvoon) 
     
Riskienhallintatehtävä 
(Kirjalliset sopimukset ovat osa 
liiketoiminnan riskienhallintaa) 
     
Viestintätehtävä 
(Kirjallinen sopimus toimii sisäi-
sen ja ulkoisen viestinnän apu-
välineenä) 
     
Erimielisyyksien ehkäisy- ja rat-
kaisutehtävä 
(Kirjalliset sopimukset ehkäise-
vät erimielisyyksiä ja toimivat 
erimielisyyksien ratkaisijana) 
     
Informaatiotehtävä 
(Kirjallinen sopimus mahdollis-
taa informaation säilyttämisen ja 
siirtämisen) 
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17. Mikä on yrityksenne näkemyksen mukaan perimmäinen syy kirjallisten sopi-
musten tekemiseen? 
 
 
18. Kuka yrityksessänne pääasiassa laatii sopimukset? (Valitse tärkein) 
 
 
Yrittäjä itse tai joku muu yrityksen sisältä 
 
Sopimuskumppani/yhteistyökumppani 
 
Ulkopuolinen asiantuntija (lakimies jne.) 
 
19. Mitä ehtoja käytätte sopimuksissa? (Voitte valita yhden tai useamman vaihto-
ehdon) 
 
 
Omia ehtoja (valmis sopimuspohja) 
 
Sopimuskumppanin/yhteistyökumppanin ehtoja 
 
Tilannekohtaisia neuvotteluja 
 
Alakohtaisia vakioehtoja 
 
Yleisiä ehtoja 
 
20. Kuinka kauan tekemänne sopimukset ovat yleensä voimassa? 
 
 
Teemme yleensä kertasopimuksia 
(Lyhytaikainen sopimus, jossa osapuolet täyttävät velvoitteensa yhdellä ker-
taa, jonka jälkeen sopimussuhde heidän välillään lakkaa (esim. irtaimen esi-
neen kauppa)) 
 
Teemme yleensä kestosopimuksia 
(Osapuolet ovat velvollisia jatkuvasti täyttämään sopimusvelvoitteensa. Osa-
puolten välillä on pidempiaikainen sopimussuhde (esim. vuosisopimus)) 
 
21. Mitä seuraavista sopimusvälineistä yrityksessänne käytetään? (Voitte valita 
yhden tai useamman vaihtoehdon) 
 
 
Esisopimus 
 
Käsiraha 
 
Letter of intent eli aiesopimus 
 
Tukikirje 
 
Kirjallinen tarjous 
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Kirjallinen tilaus 
 
Kirjallinen tilausvahvistus 
 
Kirjallinen sopimus 
 
Kirjalliset vakioehdot 
 
Muu, mikä?  
 
22. Tehdäänkö yrityksessänne kansainvälisiä sopimuksia? 
 
 
Kyllä 
 
Ei 
 
23. Oletteko tyytyväinen yrityksenne nykyiseen sopimuskäytäntöön? 
 
5=Erittäin tyytyväinen 
 
4 
 
3 
 
2 
 
1=Erittäin tyytymätön 
 
24. Miten haluaisitte kehittää yrityksenne sopimuskäytäntöä? (Voitte valita yhden 
tai useamman vaihtoehdon) 
 
 
Tarvitsemme valmiit omat sopimuspohjat 
 
Tarvitsemme omat vakioehdot 
 
Haluaisimme tehdä useammin kirjallisia sopimuksia 
 
Tarvitsemme sopimusoikeuden koulutusta 
 
Tarvitsemme sopimusoikeuden konsultointia 
 
Muuta, mitä?  
 
25. Mitä muuta teille tulee mieleen yritysten sopimuskulttuurista Etelä-
Pohjanmaalla? 
 
 
 
   
 
Kiitos vastauksistanne! 
 
8(8) 
 
LIITE 2. Yritysten kotipaikat paikkakunnittain. 
 
 
 
